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ABSTRACT 
 The purpose of this study is to study the effect of political skills on Sales 
Force Social Networks, Political Skills on Sales Force Performance, Salesperson 
Social Networks on Sales Force Performance, and Sales Force Social Networks 
mediate political skills on Sales Force Performance. The number of samples used 
in this study were 47 respondents who were salespeople and managers of PT. 
Original Motor and PT. Timbul Jaya Motor in Boyolali. The data collection in this 
study used a questionnaire distributed to the two PT respondents. This study uses 
path analysis techniques and the Sobel test formula and SPSS 20 data processing 
application for windows. Then in testing the data analysis of this study using 
validity, reliability, classic assumptions, and model accuracy tests 
 The results of this study indicate that significant political skills in the sales 
force social network. Political Skills have a significant effect on Sales Force 
Performance. Sales Force Social Network Affects Sales Force Performance. 
Salespeople's Social Network significantly mediates Political Skills to Sales Force 
Performance 
Keywords: Political Skill, Sales Force Social Network, Sales Force Performance 
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ABSTRAK 
 
 Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh skill berpolitik 
terhadap Jaringan Sosial Tenaga Penjualan, Skill Berpolitik terhadap Kinerja 
Tenaga Penjualan, Jaringan Sosial Tenaga Penjulan terhadap Kinerja Tenaga 
Penjualan, dan Jaringan Sosial Tenaga Penjualan memediasi Skill Berpolitik 
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan. Jumlah sampel yang digunakan dalam 
penelitian ini berjumlah 47 respondenyang merupakan tenaga penjualan dan 
manajer PT. Asli Motor dan PT. Timbul Jaya Motor di Boyolali. Pengambilan 
data penelitian ini menggunakan kuesioner yang disebar kepada Responden kedua 
PT tersebut.  Penelitian ini menggunakan teknik analisis jalur dan rumus uji sobel 
serta aplikasi pengolah data SPSS 20 for windows. Kemudian dalam pengujian 
analisis data penelitian ini menggunakan uji validitas, reliabilitas, uji asumsi 
klasik, dan uji ketepatan model 
 Hasil Penelitian ini menunjukan bahwa Skill Berpolitik berpengaruh 
signifikan terhadap Jaringan Sosial Tenaga Penjualan. Skill Berpolitik 
Berpengaruh signfikan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan. Jaringan Sosial 
Tenaga Penjualan Berpengaruh singsifikan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan. 
Jaringan Sosial Tenaga Penjulan singnifikan memediasi Skill Bepolitik terhadap 
Kinerja Tenaga Penjualan 
Kata Kunci  : Skill Berpolitik, Jaringan Sosial Tenaga Penjualan, Kinerja 
Tenaga     Penjualan 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan dunia bisnis sekarang berjalan semakin pesat. Semakin 
bertambahnya pesaing yang tumbuh di berbagai tempat yang ditambah lagi 
dengan perdangangan bebas menjamur dimana-mana yang membuat organisasi 
bisnis harus berusaha lebih untuk bertahan dalam dunia bisnisnya, organisasi 
perusahaan tidak akan terlepas dari berbagai aspek perusahaan seperti penjualan 
sebagai aset yang harus dijaga di sebuah perusahaan, dengan demikian perusahaan 
harus memperhatikan organisasi penjualanya 
Sebuah organisasi penjualan akan sangat memerhatikan suatu produk yang 
akan dijual, kualitas produk, kelebihan produk, pelayanan pembelian selain itu 
organisasi penjualan juga harus memperhatiakan bagaimana cara karyawanya 
mendapatkan pembeli dengan baik dan optimal untuk itu sangat 
memperhitungkan bagaimana cara kerja karyawanya untuk meningkatkan kinerja 
organisasi penjualan, Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannya juga 
tergantung faktor sumber daya manusia, dimana dibutuhkan interaksi dan 
koordinasi dalam rangka mencapai tujuan perusahaan. Untuk mewujudkan tujuan 
tersebut, maka salah satu cara yang harus ditempuh adalah dengan meningkatkan 
kinerja sumber daya manusia(Rohmaniyah, Nurhayati, Islam, & Agung, n.d.). 
selain itu juga perluh di perhatikan mengenai bagaimana kemampuan, kecakapan, 
dan keterampilan dari karyawan yang dapat membantu kinerja dari organisasi 
penjulan. Kinerja kariawan merupakam faktor keberhasilan organisasi penjualan. 
xxiii 
 
Kinerja yang tinggi dari karyawan sangat menguntungkan bagi perusahaan 
maupun untuk kesejahteraan karyawan(Bolander, 2015). 
 
Di tambah lagi perkembangan teknologi yang sangat pesat yang mendorong 
sebuah organisasi untuk bekerja secara efisien, perkembangan teknologi memiliki 
dampak baik dan buruk untuk setiap organisasi. Bagaimana sebuah organisasai 
menyiasati dan memanfaatkan teknologi tersebut untuk tujuan organisasi 
Setiap organisasi pasti akan menigkatkan kinerjanya, seperti dalam organisasi 
penjualan yang memfokuskan dalam rana penjualan produk, organisasi penjualan 
makan membidik untuk menjual produknya sebanyak mungkin dengan cara 
meningkatkan kualitas pelayanan, menguasai produk secara baik, memiliki 
jaringan yang baik. Selama beberapa dekade, peneliti pemasaran telah berusaha 
memahami faktor penentu kinerja tenaga penjual. Selain mempertimbangkan 
berbagai karakteristik tenaga penjual, upaya ini sebagian besar berfokus pada 
perilaku yang diarahkan pelanggan (mis., Brown dan Peterson 1994; Szymanski 
1988). 
Dalam penlitian Hendriyanto yang menjelaskan Dalam kondisi tertentu  
tenaga penjual memiliki peran yang sangat signifikan. Sebab tenaga penjual 
perusahaan pada dasarnya mempunyai fungsi sebagai penghubung pribadi 
perusahaan dengan pelanggan, maka pelayanan tenaga penjual perusahaan 
terhadap konsumen seharusnya yang memungkinkan konsumen dapat kembali 
melakukan hubungan bisnis dengan perusahaan (Hendriyanto, 2012). Hal tersebut 
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yang membuat tenaga penjualan yang bagus digunakan untuk membuat atau 
meningkatkan profit suatu perusahaan 
Menurut Syaifudin dalam penelitianya bakat penjual, persepsi peran, 
kpribadian dan tingkat keahlian dapat mempengaruhi kinerja penjulan secara 
simultan, dengan kata ain kinerja penulan dapat ditingkatkan melalui beberapa 
aspek, dengan adanya peningkatan penjulan maka perusahaan dapat berkembang. 
(Syaifudin, 2017) 
Selain itu juga dibutuhkan kemampuan Tenaga Penjualan, kemampuan 
Tegana Penjualan di dalam dirinya dalamm pelaksanakan pekerjaan di tuntut 
untuk bekerja  secara cerdas. Menurut  sikap profesional akan mampu 
menghasilkan dampak positip pada peningkatan penjualan, dengan demikian 
orientasi pada pengembangan kemampuan manajerial sebagai cermin dari sikap 
profesionalisme yang dapat meningkatkan derajat motivasi prestasi sehingga akan 
dapat menciptakan kinerja yang berhasil. 
Dalam perusahaan pasti dibutuhkan tenaga penjualan dengan memperhatikan 
keterampilan dan keahlian para karyawanya dan di harapakan juga dapat 
meningkatkan perkerjaanya dengan melalui berbagai pelatihan, oleh sebab itu 
keterampilan dan keahlian seorang pemasar sangat di perluhkan dalam penjualan, 
bagaimana jaringan sosial yang dimiliki seorang karyawan juga merupakan aset 
tersendiri dalam suatu oraganisasi 
Denga baiknya tenaga penjulan maka secara langsung maupun tidak langsung 
akan membuat perusahaan menjadi lebih berkembang, dengan meningkatnya 
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penjulan dalam perusahaan dan dapat memper besar peluang dalam organisasi 
penjualan 
Dalam organisasi penjualan sangat dibutuhkan keahlian tenaga penjulan untuk 
mempengaruhi seseorang secara langsung maupun tidak langsung, seperti halnya 
dalam mempengaruhi seseorng dalam percaya akan perkataan dan pemikiran kita, 
selain itu ada aspek lain yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjulan dalam 
organisasi penjualan seperti halya bagaimana seorang tenaga penjualan 
mempunyai relasi atau kenalan sehingga dia akan akan percaya terhadap kita 
dengan waktu yang lama dan dapat mempengaruhi orang lain untuk percaya 
terhadap kita atau juaga bisa di sebut Jaringan sosial, biasanya jaringan sosial di 
buat memerluhkan waktu yang lama dan proses yang lama. 
Pertumbuhan konsumen kendaran roda dua di Indonesia mengalami kenaikan 
yang cukup tinggi, persaingan bisnis di bidang kendaran roda dua di Indonesia di 
kuasai oleh Honda, Yamaha,Suzuki dan Kawasaki. Salah satu produsen yang 
merajai pasar roda dua di Indonesia adalah PT. Astra Honda Motor(AHM), 
sampai saat ini penjualan paling banyak masih dikuasai oleh Honda dengan 
keunggulan harga yang ekonomis dan hemat bahan bakar PT. AHM sendiri 
berdiri dari tahun 1971 bergerak dalam distribusi dan produsen kendaraan roda 
dua sampai sekarang. 
Bayak para peneliti yang meneliti tentang bagaimana produk honda mampu 
merajai bangsa pasar di indonesia, terlepas dari itu banyak peneliti juga meneliti 
tentang penurunan penjualan produk honda, mereka meneliti tentang keputusan 
pembelian, bauran pemasaran, ekuitas merek, dll. Nah disini peneliti ingin 
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meneliti  bagaimana tenaga penjual mampu mempengaruhi kinerja penjualan 
melalui Skill berpolitik tenaga penjualan dan jaringan sosial tenaga penjualan, 
jarang sekali perusahaan yang bergerak di bidang non jasa memperhatikan aspek 
tersebut 
 
 
Table 1.1. 
Data pembelian motor nasional 2014-2018 
Periode  Honda  Yamaha  Suzuki  Kawasaki  
2014 5.051.100 2.371.082 275.067 165.375 
2015 4.453.888 1.798.630 109.882 115.008 
2016 4.380.888 1.394.078 56.824 97.622 
2017 4.385.888 1.348.211 72.791 78.637 
2018 4.759.202 1.455.088 89.508 78.892 
Sumber data: https://triatmono.info/data-penjualan-tahun-2012/data-
penjualan-motor-tahun-2005/ 
Dari data tersebut dapat di lihat bahwa penjualan sepeda motor honda 
mengalami penurunan dari 2014 yang awalnya mencapai 5 juta unit kemudian 
menhalami penurunan setelahnya pada 2015 dan terus menurun sampai 2016, 
walupun mengalami kenaikan pada 2017 dan 2018 tapi masi belum melampaui 
pada 2014 yang mencapai 5 juta unit, hal tersebut yang membuat peneliti ingin 
meneliti penurunan penjualan yang terjadi di honda 
Dari data pembelian motor nasioanl di Indonesia dapat di simpulkan bahwa 
honda memimpin pembelian sepeda motor di Indonesia dari 2014-2018 diantara 
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Yamaha, Suzuki, dan kawasaki, tetapi honda mengalami penurunan pada 
penjualan tahun 2015-2016 dan kemudian mengkat pada tahun 2017 dan 2018 
Apabila dilihat dari segi diferensiasi promosi dan positioning yang dilakukan 
oleh honda sudah dikatakan baik denganmenciptakan sepeda motor yang 
bermesin “bandel” , hemat bahan bakar, desain yan bagus dengan harga yang 
relatif terjangkau dengan kompetitornya. Honda huga mampu 
mengkomunikasikan dengan baikpada konsumen dengan iklan di berbagai media. 
Honda juga sampa tahun 2018 memimpin pasar sepeda motor di indonesia dengan 
segala keunggulan produk dan strategi promosi serta serta positioningnya yang 
baik, ternyata tidak selalumengalami peningkatan dalam pembelian motornya di 
setiap tahun, bahkan intensitas penurunan lebih banyak dari pada kenaikan 
penjualan (Frendy Prasetya, 2012). 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah di uraikan diatas tersebut, 
maka dalam penelitian ini dapat diidentifikasi masalah diantaranyaadalah: 
1. Adanya Skill berpolitik mempengaruhi Jaringan Sosial Tenaga Penjualan 
2. Adanya Skill Berpolitik mempengaruhi Kinerja Tenaga Penjualan 
3. Adanya pengaruh Jaringan Sosial terhadap kinerja tenaga pennjualan 
4. Apakah Jaringan Sosial signifikan memediasi pengaruh Skill berpolitik 
 terhadap Kinerja Tenaga Penjualan.  
 
1.3. Batasan Masalah 
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Pembatasan masalah dalam penelitian ditetapkan agar dalam penelitian nanti 
terfokus pada pokok masalah yang ada beserta pembahasanya, sehingga di 
harapkan penelitian yang dilakukan tidakmenyimpang pada tujuan yang telahdi 
tetapkan , penelitian ini dibatasi pada masalah “ Analisi mengenai Pengaruh 
Jaringan Sosial dalam Organisasi Penjualan Sebagai Pengembangan Tenaga 
Penjualan “.  
 
1.4.Rumusan Masalah 
Berdasarkan perasalahan yang telah yang telah dikemukakakan diatas tadi, 
maka dalam penelitian ini dapat mengambil permasalahan diantaranya: 
1. Adakah pengaruh Skill berpolitik terhadap Jaringan Sosial? 
2. Adakah pengaruh Skill berpolitik terhadap Kinerja Tenaga Penjualan? 
3. Adakah  pengaruh Jaringan Sosial Tenaga Penjualan terhadap Kinerja 
Tenaga Pennjualan? 
4. Adakah pengaruh Jaringan Sosial Tenaga Penjualan memediasi Skill 
Berpolitik terhadap Kinerja Tenaga Penjualan? 
 
1.5. Tujuan penelitian 
Tujuan penelitian ini dilakukan adalah: 
1. Untuk menganalisis pengaruh antara Skill berpolitik terhadap Jaringan 
Sosial Tenaga Penjualan? 
2. Untuk menganalisis pengaruh Skill berpolitik terhadap Kinerja Tenaga 
Penjualan? 
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3. Untuk menganalisis pengaruh Jaringan Tenaga PenjualanSosial terhadap 
Kinerja Tenaga Pennjualan? 
4. Untuk menganalisis pengaruh Jaringan Sosial Tenaga Penjualan signifikan 
memediasi pengaruh Skill berpolitik terhadap Kinerja Tenaga Penjualan? 
 
 
 
 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
Berdasarkan tujuan penelitian yang hendak dicapai, dalam penelitian ini penulis 
mengharapkan adanya suatu manfaat yang dapat diambildalam pendidikan baik 
secara langsung maupun tidak langsung. Adapun manfaat penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
 
1.6.1. Bagi Akademis 
1. Bagi Penulis 
Penelitian ini bermanfaat untuk menambah wawasan dan pengetahuan bagi 
penulis khususnya mengenai pengaruh jaringan sosial dala organisasi penjualan 
sebagai pengembang tenaga penjualan. 
2. Bagi mahasiswa 
Dapat menambah pengetahuan dan sumbangan pemikiran tentang cara 
mengembangkan pengaruh jaringan sosial dala organisasi penjualan sebagai 
pengembang tenaga penjualan. 
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1.6.2. Bagi Praktisi 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu lembaga dalam 
pengambilan keputusan dalam konsep baru dalam meningkatkan pemasaran 
perusahaan, dan diharapkan penelitian ini dapat di jadikaan sebagai informasi bagi 
perusahaan lembaga yang bersangkutan serta penelitian ini diharapkan memberi 
manfaat melalui analisis yang di dapat pada pihak-pihak yang bergelut dalam 
bidang penjulan sepeda motor daerah Boyolali 
 
1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir 
 
1.8 Sistematika Penulisan 
Untuk mengetahui secara menyeluruh penyusunsn skripsi, maka perlu 
adanya sistematika penulisan skripsi yang terdiri dari 5 bab, yaitu : 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini membahas tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan 
skripsi. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
 Bab ini menjabarkan tentang deskripsi teoritis variabel penelitian yang 
meliputi Skill Berpolitik, Posisi Jaringan Sosial Tenaga Penjualan, Kinerja 
Penjualan, penelitian terdahulu, kerangka berfikir dan hipotesis penelitian 
BAB III : METODE PENELITIAN 
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 Bab ini menjabarkan tentang metodologi penelitian yaitu waktu dan 
wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan sampel, 
data dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel, dan teknik analisis data. 
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 Bab ini berisi uraian tentang gambaran umum penelitian, pengujian dan 
hasil analisis data, pembahasan hasil analisis data (pembahasan hipotesis) 
BAB V : PENUTUP 
 Bab ini berisi uraian  tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan 
saran-saran yang diberikan sehubungan dengan penelitian 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Skill Berpolitik 
Dalam buku “ Political Skill at Work”yang ditulis oleh Ferris dan Davidson 
mendefinisikan keterampilan politik sebagai kemampuan untuk memahami orang 
lain di tempat kerja dan menggunakan pengetahuan itu untuk memengaruhi orang 
lain untuk bertindak dengan cara itu meningkatkan tujuan pribadi atau organisasi 
seseorang. Yaitu secara politis individu-individu yang terampil menggabungkan 
kecerdikan sosial dengan kapasitas untuk menyesuaikan perilaku mereka ke 
situasional yang berbeda dan berubah menuntut dengan cara yang tampak tulus, 
mengilhami dukungan dan percaya, dan dengan demikian memengaruhi respons 
orang lain(Davidson, 2005). 
Dalam buku yang ditulis oleh Ferris dan Davidson juga dijelaskan bahwa 
Skill Berpolitik memiliki aspek-aspek yang dapat mempengaruhi secara kritis 
diantaranya kecerdasan sosial, pengaruh interpersonal, kemampuan berjejaring, 
dan ketulusan nyata(Davidson, 2005). 
Menurut Pramita Politik dan kekuasaan adalah sesuatu yang ada dan dialami 
dalam kehidupan setiap organisasi, tetapi agak sulit untuk mengukurnya akan 
tetapi penting untuk dipelajari dalam perilaku keorganisasian, karena 
keberadaannya dapat mempengaruhi perilaku orang-orang yang ada dalam 
organisasi. Politik dan kekuasaan tidak hanya terjadi pada sistem pemerintahan, 
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namun politik juga terjadi pada organisasi formal, badan usaha, organisasi 
keagamaan, kelompok, bahkan pada unit keluarga. Politik adalah suatu jaringan 
interaksi antarmanusia dengan kekuasaan diperoleh, ditransfer, dan digunakan. 
Politik dijalankan untuk menyeimbangkan kepentingan individu karyawan dan 
kepentingan manajer, serta kepentingan organisasi. Ketika keseimbangan tersebut 
tercapai, kepentingan individu akan mendorong pencapaian kepentingan 
organisasi (Paramita, 2007). 
Kekuasaan merupakan kapasitas yang dimiliki seseorang untuk 
mempengaruhi cara berpikir dan berperilaku orang lain sesuai dengan yang 
diinginkannya. Kekuasaan tersebut dapat diperoleh dari berbagai sumber yang 
dibedakan menjadi kekuasaan formal dan kekuasaan personal. Kekuasaan 
biasanya identik dengan politik. Politik sendiri diartikan sebagai upaya untuk ikut 
berperan serta dalam mengurus dan mengendalikan urusan masyarakat. (Gunawan 
& Santosa, 2012) 
Penyalahgunaan kekuasaan pada dunia politik yang kerap dilakukan oleh 
pelaku politik menimbulkan pandangan bahwa tujuan utama berpartisipasi politik 
hanyalah untuk mendapatkan kekuasaan. Padahal, pada hakekatnya penggunaan 
kekuasaan dalam politik bertujuan untuk mengatur kepentingan semua orang yang 
ada dalam organisasi, bukan untuk kepentingan pribadi ataupun kelompok. Untuk 
itu, adanya pembatasan kekuasaan sangat diperlukan agar tumbuh kepercayaan 
anggota organisasi terhadap pemegang kekuasaan dan terciptanya keadilan serta 
kenyamanan dalam kehidupan. 
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Pengertian Politik, Politik berasal dari Bahasa Yunani “politeia” yang berarti 
kiat memimpin kota (polis). Secara prinsip, politik merupakan upaya untuk ikut 
berperan serta dalam mengurus dan mengendalikan urusan masyarakat. Menurut 
Arsitoteles, politik adalah usaha warga negara dalam mencapai kebaikan bersama 
atau kepentingan umum. Politik juga dapat diartikan sebagai proses pembentukan 
kekuasaan dalam masyarakat yang antara lain berwujud proses pembuatan 
keputusan, khususnya dalam negara. Dari definisi yang bermacam-macam 
tersebut, konsep politik dapat dibatasi menjadi :  
1. Politik sebagai kepentingan umum  
Politik merupakan suatu rangkaian asas (prinsip), keadaan dan jalan, cara, serta 
alat yang akan digunakan untuk mencapai tujuan tertentu, atau suatu keadaan 
yang kita kehendaki disertai dengan jalan, cara, dan alat yang akan kita gunakan 
untuk mencapai keadaan yang kita inginkan itu. Politik dalam pengertian ini 
adalah tempat keseluruhan individu atau kelompok bergerak dan masing-masing 
mempunyai kepentingan atau idenya sendiri(Gunawan & Santosa, 2012). 
2. Politik dalam arti kebijaksanaan  
Politik dalam arti kebijaksanaan (policy) adalah penggunaan pertimbangan - 
pertimbangan tertentu yang dianggap lebih menjamin terlaksananya suatu usaha, 
cita-cita, keinginan atau keadaan yang kita kehendaki. Kebijaksanaan adalah suatu 
kumpulan keputusan yang diambil oleh seorang pelaku atau kelompok politik 
dalam usaha memilih tujuan-tujuan dan cara-cara untuk mencapai tujuan-tujuan 
itu(Gunawan & Santosa, 2012). 
3. Politik organisasi 
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Menurut gunawan  Seseorang bisa saja memiliki kekuasaan tetapi tidak 
menggunakannya. Jika kekuasaan ada tapi tidak digunakan, maka hal ini disebut 
sebagai kemampuan atau potensi diri saja. Di dalam perusahaan, kekuasaan dapat 
diterapkan oleh setiap pemimpin maupun karyawan yang ada. Kekuasaan jika 
dilihat dari beberapa perspektif, maka kekuasaan ada yang bersifat positif maupun 
negatif. Kekuatan yang bersifat positif apabila diterapkan dan dilaksanakan pada 
perusahaan sesuai dengan peraturan dan kebijakan yang ada dan dapat diterima 
oleh seluruh karyawan yang bekerja pada perusahaan tersebut karena karyawan 
mendapatkan kepuasan dalam bekerja. Sebaliknya, kekuasaan yang negatif adalah 
kekuasaan yang diterapkan dan dilaksanakan pada perusahaan yang sifatnya 
memaksa dan kekuasaan tersebut tidak disukai oleh setiap karyawan yang bekerja 
pada organisasi tersebut, karena kekuasaan tersebut bersifat menekan dan tidak 
memberikan kepuasan kepada karyawan, sehingga karyawan tidak memiliki 
komitmen, kinerja, dan sikap yang baik dalam bekerja. Kekuasaan, kewenangan, 
dan pengaruh digunakan silih berganti dan merupakan konsep yang selalu terkait 
dengan politik organisasi. Kekuasaan (power) dapat menentukan apa tujuan 
organisasi yang ingin diraih oleh suatu organisasi serta bagaimana sumber daya 
organisasi tersebut didistibusikan kepada anggotanya (karyawan) atau orang lain 
dalam organisasi. Setiap anggota kelompok dengan keahlian politik yang baik 
dapat menggunakan kekuasaannya untuk mempengaruhi distribusi sumber daya 
yang dimiliki organisasinya sesuai dengan keinginan.(Gunawan & Santosa, 2012) 
 
2.1.2. Posisi Jaringan Tenaga Penjualan 
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Menurut Lawang (2005) Jaringan sosial merupakan salah satu dimensi sosial 
selain kepercayaan dan norma. Konsep jaringan dalam kapital sosial lebih 
memfokuskan pada aspek ikatan antar simpul yang bisa berupa orang atau 
kelompok (organisasi). Dalam hal ini terdapat pengertian adanya hubungan social 
yang diikat oleh adanya kepercayaan yang mana kepercayaan itu dipertahankan 
dan dijaga oleh norma-norma yang ada. Pada konsep jaringan ini, terdapat unsur 
kerja, yang melalui media hubungan social menjadi kerja sama. Pada dasarnya 
jaringan social terbentuk karena adanya rasa saling tahu, saling 
menginformasikan, saling mengingatkan, dan saling membantu dalam 
melaksanakan ataupun mengatasi sesuatu.intinya, konsep jaringan dalam capital 
social menunjuk pada semua hubungan dengan orang atau kelompok lain yang 
memungkinkan kegiatan dapat berjalan secara efisien dan efektif. 
Menurur Harini Peran jaringan sosial terhadap akses kerja sangat 
berpengaruh, yaitu dengan cara berbagi informasi dan saling mempengaruhi satu 
dengan yang lainnya. Aktor yang paling menonjol serta berpengaruh dalam 
memunculkan fenomena perubahan adalah broker. Peranan brokerlah yang 
mempermudah akses seseorang dengan penghasilan yang cukup menggiurkan. 
Perubahan sosial yang terjadi akibat transformasi adalah petama, adanya 
perubahan ekonomi. Perubahan ekonomi tersebut juga berpengaruh pada 
meningkatnya tingkat pendidikan. Kedua, perubahan gaya hidup yang dialami 
oleh seseorang.(Harini, 2012) 
Menurut (Suminar, Arbarini dan Utsman) Model pemberdayaan dengan 
membangun jaringan kapital sosial dinilai efektif untuk meningkatkan keterlibatan 
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masyarakat dalam manajemen organisasi. Intensitas jaringan kapital sosial yang 
berhasil dibangun sebelum dan sesudah uji coba model mengalami perbedaan 
rerata yang berarti, Jaringkan kapital sosial efektif untuk pemberdayaan komite 
organisasi dalam implementasi manajemen organisasi(Suminar & Arbarini, n.d.). 
 
Dalam hal ini menurut Bolander& Satornino menjelaskan bahwa dalam suatu 
politikorganisasi, jaringan organisasi terdapat dua variabel yang dapat 
mempengaruhi dalam peneitianya yaitu jaringan yang terpusat dengan posisi  
terpusat, menutnya Sentralitas relasional (jaringan terpusat) didefinisikan sebagai 
status organisasi yang berasal dari ikatan sosial dengan orang lain yang kuat 
koneksi tenaga penjual yang lebih berpengaruh adalah dalam jaringan. Status 
merupakan sumber daya tidak berwujud dengan nilai subjektif, menunjukkan 
bahwa itu adalah sumber daya sosial yang kompleks yang sulit untuk mengukur, 
sementara posisi jaringan penjual berfungsi sebagai sinyal kesuksesan karir 
Seorang tenaga penjualan yang tinggi di sentralitas relasional memiliki sumber 
daya reputasi berasal dari nya akses ke orang lain yang berpengaruh, memiliki 
kemampuan untuk mempengaruhi orang lain yang berpengaruh dalam proses 
pengambilan keputusan, dan menerima umpan balik dari status tinggi lain. 
(Bolander, 2015) 
1. Sentralitas relasional 
Sentralitas relasional (dioperasionalkan sebagai sentralitas eigen) dan 
sentralitas posisional (dioperasionalkan sebagai sentralitas antar) - mewakili dua 
posisi jaringan strategis yang paling menguntungkan dan, yang penting, non-
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redundan yang ditemukan oleh penelitian jaringan yang masih ada. Sentralitas ini 
telah terbukti berkorelasi dengan kekuasaan, status, reputasi, kontrol, dan akses ke 
informasi (mis. Bonacich 1972, Burt 1992, Freeman 1977). Apa yang tetap tidak 
tergali adalah pendorong posisi yang menguntungkan ini dan perbedaan dan 
besarnya dampaknya terhadap hasil kinerja. Oleh karena itu, dalam menilai modal 
sosial individu, dua posisi jaringan yang menguntungkan ini harus diuji. 
Sentralitas relasional adalah status yang berasal dari memiliki ikatan sosial 
dengan orang lain yang kuat atau berpengaruh, di mana tenaga penjualan 
mendapatkan status dan reputasi yang lebih besar melalui status dan pengaruh 
koneksi mereka. Tenaga penjualan yang terampil secara politik mahir 
mengidentifikasi orang lain yang berpengaruh dan mengembangkan koneksi, 
hubungan, dan aliansi dengan orang-orang berpengaruh lainnya melalui persepsi 
sosial, kemampuan beradaptasi, dan kemampuan berjejaring, di samping gaya 
interpersonal mereka yang tulus dan tulus. Khususnya, kecakapan sosial harus 
mengarahkan tenaga penjualan untuk mengidentifikasi orang lain yang 
berpengaruh sejak dini dan menggunakan keterampilan politik mereka untuk 
memupuk hubungan dengan orang-orang ini(Bolander, 2015). 
Sentralitas relasional didefinisikan sebagai status organisasi yang berasal 
dari ikatan sosial dengan orang lain yang kuat (Bonacich & Lloyd, 2004), semakin 
berpengaruh koneksi wiraniaga dalam jaringan, maka semakin berpengaruh 
wiraniaga itu. Status adalah sumber daya tidak berwujud dengan nilai subjektif, 
menunjukkan bahwa itu adalah sumber daya sosial yang kompleks yang sulit 
untuk diukur (Binning & Huo, 2012). Namun, posisi jaringan tenaga penjual 
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berfungsi sebagai sinyal status organisasi (Bonacich & Lloyd, 2004), yang telah 
dikaitkan dengan manfaat seperti "akses yang lebih besar ke hal-hal yang 
diinginkan" (Henrich dan Gil-White 2001, hal. 166) dan , yang terpenting, 
kesuksesan karier (Seibert, Kraimer, dan Liden 2001). Seorang tenaga penjual 
yang tinggi dalam sentralitas relasional memiliki sumber daya reputasi yang 
berasal dari aksesnya ke orang lain yang berpengaruh, memiliki kemampuan 
untuk memengaruhi orang lain yang berpengaruh itu dalam proses pengambilan 
keputusan, dan menerima umpan balik dari orang lain yang berstatus tinggi. 
Sentralitas relasional, oleh karena itu, diharapkan untuk memfasilitasi manifestasi 
dari tiga manfaat posisi jaringan strategis: pengaruh sosial, kredensial sosial, dan 
penguatan identitas dan hak atas sumber daya(Bolander, 2015). 
2. Sentralitas posisi 
sentralitas posisi adalah ukuran akses ke informasi yang disediakan oleh 
ikatan sosial kepada orang lain yang tidak terhubung (Burt 2000).Sentralitas 
posisi adalah ukuran akses ke informasi yang disediakan oleh ikatan sosial kepada 
orang lain yang tidak terhubung (Burt 2000). Definisi ini menunjukkan bahwa 
tenaga penjualan dengan sentralitas posisi tinggi memiliki kendali atas aliran 
informasi dan akses ke sumber daya dan informasi unik. Akses ke informasi unik 
sangat relevan dalam memeriksa perbedaan dalam kinerja tenaga penjual. 
Meskipun banyak tenaga penjualan memiliki informasi mengenai praktik terbaik, 
mereka yang memiliki posisi sentral diusulkan untuk memiliki sumber daya 
informasi yang berasal dari sumber unik. Sumber daya ini memungkinkan mereka 
untuk mengembangkan lebih banyak strategi baru daripada rekan-rekan mereka 
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yang kurang terhubung, berdasarkan pada yang unik kombinasi informasi yang 
berbeda (Taylor dan Greve 2006). 
Dalam penelitian Bolander juga menjelaskanbahwa teori modal sosial 
menyarankandua proposisi utama yang relevan dengan penelitian ini: 1) akses ke 
sumber daya internal meningkatkan efektivitas upaya penjualan (sebagai 
"tindakan instrumental;" Lin 1999), dan 2) posisi sosial menentukan kendala pada 
tenaga penjual. akses ke sumber daya. Oleh karena itu modal sosial individu, nilai 
individu,ikatan sosial, dapat dipahami dengan memeriksa karakteristik jaringan 
sosial individu dalam jaringan (Burt, 2010) 
 
2.1.3. Kinerja Tenaga Penjualan 
Kinerja merupakan catatan outcome yang dihasilkan dari fungsi suatu 
pekerjaan atau kegiatan tertentu selama periode waktu tertentu.. Kinerja 
berhubungan erat dengan sikap dari karyawan terhadap pekerjaannya, situasi 
kerja, kerjasama antara pimpinan dengan karyawan, dan antar sesama karyawan. 
Kinerja merupakan permasalahan yang selalu dihadapi oleh pihak manajemen, 
oleh karena itu pihak manajemen tentunya harus mengetahui faktor – faktor 
penting yang dapat mempengaruhi kinerja karyawan. Kelangsungan hidup suatu 
perusahaan sangat bergantung pada kinerja karyawan. Karyawan merupakan salah 
satu unsur penting yang perlu diperhatikan dalam perusahaan. Tujuan yang akan 
dicapai oleh perusahaan tidak akan pernah tercapai, jika suatu perusahaan 
memiliki karyawan yang tidak maksimal di dalam menyelesaikan 
pekerjaannya.Tentunya perlu diadakannya pengukuran kinerja untuk melihat dan 
mengetahui kinerja seseorang atau organisasi.  
xli 
 
Wang & Feng (2012) juga menjelaskan jika kinerja tenaga Penjulan dapat 
diukur dengan 5 indikator, antara lain dengan kinerja secara keseluruhan (overall 
performance), pertumbuhan pangsa pasar (market share), pertumbuhan penjualan 
(sales growth), keuntungan (profitability) dan kepuasan pelanggan (customer 
satisfaction).(Wang & Feng, 2012) 
Menurut Arma Tenaga penjualan seharusnya memiliki kemampuan khusus 
agar berhasil dalam memasarkan produknya untuk mencapai kinerja yang 
memuaskan serta dituntut untuk mencapai target perusahaan(Arma & Rahardjo, 
Augusty Tae Ferdinand, 2017). Penelitian Kohli et al., (1998) menyatakan bahwa 
sales yang mempunyai kompetensi dan pengalaman maka aktivitas penjualannya 
sangat efektif. Sales yang kurang mempunyai pengalaman akan sabar dalam 
menghadapi situasi penjualan yang bermacam-macam dalam aktivitas sehari-hari. 
Sedangkan tenaga penjualan yang berpengalaman umumnya akan sensitif jika 
dianggap rendah karena prestis mereka, sehingga diharapkan yang berpengalaman 
akan berusaha lebih keras dibandingkan pada yang tidak berpengalaman dalam 
mencapai hasil yang telah ditargetkan oleh atasan mereka. 
Kinerja perilaku, aspek dari kinerja ini adalah terkait dengan bermacam-
macam keahlian dan aktifitas yang mana sangatlah penting untuk memenuhi 
tanggung jawab dari pekerjaan penjualan. Hal ini mungkin meliputi seperti 
perilakuperilaku: penyesuaian penjualan, team kerja, presentasi penjualan, 
perencanaan penjualan, dan aktifitas dukungan penjualan. Secara tradisional, 
manajemen penjualan berbasis evaluasi kinerja dalam hasil penjualan (hasil 
kinerjanya). Namun demikian, ada beberapa tanda yang mana pendekatan ini pada 
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evaluasi kinerja yaitu mengubah, yang terutama sekali seperti strategi penjualan 
yang meliputi pengandalan pada team yang berorienatsi pada penjualan dan 
membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan 
Kinerja karyawan dapat ditentukan oleh standar kinerja karyawan yang 
menjelaskan tingkat-tingkat kinerja yang diharapkan, dan merupakan bahan 
perbandingan, tujuan atau target tergantung dari pendekatan yang diambil. 
Standar kinerja yang realistis, terukur, dan mudah dipahami, menguntungkan baik 
bagi organisasi maupun bagi karyawan. Standar pekerja sangatlah penting untuk 
menetapkan standar-standar sebelum pekerjaan itu diberikan, sehingga semua 
yang terlibat akan memahami tingkat kinerja apa yang diberikan sesuai dengan 
apa yang diharapkan untuk menyusun rencana, strategi dan menentukan langkah-
langkah serta tujuan organisasi dari politik organisasi yang telah diterapkan dan 
perlu diambil sehubungan dengan pencapaian tujuan karir yang diinginkan oleh 
setiap karyawan. 
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Banyak kita tahu penjualan merupakan komponen penting dalam suatu 
perusahaan yang mana menjadi nyawa dari suatu perusahaan, oleh karena itu kita 
juga harus memperhatikan aspek aspek penting didalamya, dalam perusahaan 
biasanya terdapat organisasi tenaga penjulan, dimana mereka saling berkumpul 
dalam melakukan tugas-tugasnya 
Seriap tenaga penjualan sangat diperluhkan jaringan sosial yang mana 
kemampuan mereka mencari jaringan seperti yang di jelaskan oleh (Bolander, 
Satornino, E. Hughes dan R. Ferris 2015) yang mana menjelaskan bahwa 
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ketrampilan berpolitik dapat mempengaruhi perkembangan tenaga penjualan 
dengan diikuti penambahan jaringan sosial dalam waktu yang cukup lama dengan 
diperkuat dengan masa jabatan(Bolander, 2015) 
Oleh sebab itu politik dapat mempengaruhi kinerja penjualan, bagai mana 
seorang tenaga penjualan dapat mempengaruhiseseorang konsumen melalui skill 
berpolitik untuk menarik minat dan kepercayaan konsumen sehingga dapat 
menjadi pembeli. Dengan itu juga dapat menambah jaringan sosial yang dimiliki 
dan dapat mengembangkan kinerja tenaga penjulan 
Tabel 2.1. 
Penelitian Terdahulu 
No  Nama, Tahun, Hasil Penelitian 
1 Dr. Willy Bolander, Dr. 
Cinthia Satornino*, Dr. 
Douglas E. Hughes, & 
Dr. Gerald R. Ferris.  
 © 2015, American 
Marketing Association 
Tenaga penjualan yang tinggi dalam 
keterampilan politik dapat memilih untuk 
terlibat dalam tindakan yang memungkinkan 
mereka untuk menjadi efektif mengidentifikasi 
dan menghubungkan dengan status tinggi lain. 
Dengan kata lain, itu adalah jelas bagi mereka 
yang tinggi dalam keterampilan politik yang 
membuat koneksi berstatus tinggi merupakan 
strategi yang baik untuk mendekati hubungan 
intraorganizational dan meningkatkan kinerja. 
Namun, tidak jelas kepada orang-orang yang 
menjembatani pihak terputus dalam organisasi 
juga merupakan cara yang layak untuk 
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meningkatkan modal sosial mereka, dan karena 
itu, Perilaku didorong dengan menjadi sangat 
ekstrover, di sisi lain, tidak strategis, perilaku 
yang disengaja digunakan untuk mendapatkan 
imbalan ekstrinsik. 
2 Patricia Dhiana 
Paramita, 2007 
Pada saat setiap individu mengadakan interaksi 
untuk mempengaruhi tindakan satu sama lain, 
maka yang muncul dalam interaksi tersebut 
adalah pertukaran kekuasaan. Pada hakekatnya 
penggunaan kekuasaan dalam politik bertujuan 
untuk mengatur kepentingan masyarakat 
seluruhnya, bukan untuk kepentingan pribadi 
ataupun kelompok. Untuk itu, adanya 
pembatasan kekuasaan sangat diperlukan agar 
tumbuh kepercayaan masyarakat terhadap 
pemegang kekuasaan dan terciptanya keadilan 
serta kenyamanan dalam kehidupan. Politik 
dan kekuasaan dijalankan untuk 
menyeimbangkan kepentingan individu 
karyawan dan kepentingan manajer, serta 
kepentingan organisasi (Paramita, 2007) 
3 Mochammad Syaifudin, 
Musriha, & Bramastyo 
Pada uji hipotesis secara simultan, variabel 
bebas yang terdiri dari Bakat 
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Kusumo Negoro. Jurnal 
Manajemen 
Branchmark Vol 3 
Issue 3, 2017 
Penjualan, Persepsi Peran, Tingkat Keahlian, 
dan Kepribadian secara simultan 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
Kinerja Tenaga Penjualan. variabel Bakat 
Penjualan, Persepsi Peran, Tingkat Keahlian, 
dan Kepribadian secara bersama-sama 
(simultan) memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan produk. 
Pada uji hipotesis secara parsial, variabel Bakat 
Penjualan, Persepsi Peran, 
Tingkat Keahlian, dan Kepribadian secara 
parsial (sendiri-sendiri) mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 
produk Azarine Kosmetik Spa di Toko 
Mahkoita Indah Sidoarjo. Pada uji hipotesis 
secara dominan, variabel bebas yang 
mempunyai pengaruh terbesar terhadap 
variabel terikat Kinerja Tenaga Penjualan 
adalah variabel (Syaifudin, 2017) 
4 Ahearne, Michael, Son 
K. Lam, Babak Hayati, 
and Florian Kraus 
(2012), “Intrafunctional 
Hasil dari penelitian ini adalah menggaris 
bawahi tentang mengelola kualitas kecerdasan 
kompetitif tingkat individu dan kelompok, 
yang mana kualitas tingkat kecerdasan 
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Competitive 
Intelligence and Sales 
Performance: A Social 
Network Perspective,” 
Journal of Marketing, 
77 (5) 37-56. 
kompetitif kelompok lebih berkontribusi 
terhadap kinerja penjualan melampaui kualitas 
kecerdasan kompetitif  dari individu (Ahearne, 
Lam, Hayati, & Kraus, 2013). 
 
2.3. Kerangka Pemikiran 
Pada penelitian ini, peneiti ingin mengetahui sejauhmana pengaruh skill 
berpolitik berpengaruh terhadap kinerja tenega penjualan dan apakah jaringan 
sosial memediasi pengaruh skill berpolitik terhadap kinerja penjulan. Adpun 
variabel dari penelitian ini yaitu manfaat sebagai variabel X sebagai skill 
berpolitik dan Y adalah kinerja tenaga penjualan, jaringan sosial sebagai pengaruh 
intervening 
Gambar 2.1. 
Model Kerangka Berfikir 
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2.4. Hipotesis 
Hipotesis adalah dugaan sementara atau jawaban sementara dan masih harus di 
buktikan kebenaranya (Sugiyono, 2009; 64). Hipotesis dalam penulisan ini 
sebagai berikut:  
Dalam buku “ Political Skill at Work”yang ditulis oleh Ferris dan Davidson 
mendefinisikan keterampilan politik sebagai kemampuan untuk memahami orang 
lain di tempat kerja dan menggunakan pengetahuan itu untuk memengaruhi orang 
lain untuk bertindak dengan cara itu meningkatkan tujuan pribadi atau organisasi 
seseorang. Yaitu secara politis individu-individu yang terampil menggabungkan 
kecerdikan sosial dengan kapasitas untuk menyesuaikan perilaku mereka ke 
situasional yang berbeda dan berubah menuntut dengan cara yang tampak tulus, 
mengilhami dukungan dan percaya, dan dengan demikian memengaruhi respons 
orang lain (Davidson, 2005). 
H1 : Skill berpolitik berpengaruh terhadap Jaringan Sosial 
Tenaga penjualan yang terampil secara politis mengidentifikasi dan 
memanfaatkan kekuatan, dan mereka melakukannya melalui kecekatan mereka 
dalam menyesuaikan perilaku mereka dengan tuntutan yang dirasakan oleh orang 
yang berbeda dan berbagai situasi. Perilaku mereka dianggap otentik, asli, dan 
tulus, dan karenanya menginspirasi kepercayaan dan kepercayaan dari orang lain 
dalam organisasi mereka. Selain itu, karena rasa kemanjuran mereka sendiri, 
tenaga penjualan yang terampil secara politis mencerminkan rasa percaya diri 
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yang tenang yang menarik minat orang lain (mis. Ferris dkk. 2007; Ferris dkk. 
2012). 
 
 
H2 : Skill berpolitik berpengaruh terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 
Keahlian politik dan sentralitas jaringan posisional. Selain itu, karena tenaga 
penjualan yang terampil secara politik cerdik secara sosial dan mengenali peluang, 
mereka juga mengenali celah struktural dalam jaringan informal suatu organisasi. 
Lubang struktural memisahkan individu dan kelompok dari satu sama lain dalam 
jaringan organisasi.(Burt 2001).  
H3 : Jaringan Sosial berpengaruh terhadap kinerja tenaga pennjualan 
 Singkatnya, kami menyarankan bahwa kinerja tenaga penjualan ditentukan 
sebagian oleh kemampuan mereka untuk mengevaluasi dinamika organisasi, 
mengembangkan hubungan yang menempatkan mereka dalam posisi jejaring 
sosial terkemuka dan dalam kontak dengan orang lain yang berpengaruh, dan 
memanfaatkan sumber daya yang diberikan oleh posisi jaringan yang mereka 
capai ke dalam peningkatan kinerja pekerjaan (Ferris et al. 2012; Ferris et al. 
2007). 
H4 : Jaringan Sosial Berpengaruh signifikan memediasi pengaruh Skill berpolitik 
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
3.1.1. Waktu Penelitian 
Penelitian dimulai dari pra riset yang dilakukan pada bulan April 2018 selama 
satu minggu diminggu ketiga. Kemudian pengajuan judul di mulai pada minggu 
pertama dibulan Mei 2018. Selanjutnya penulisan proposal dilakukan pada bulan 
Juni 2018 sampai Oktober 2018, selanjunya penulisan skripsi pada bulan juni 
2019 
 
3.1.2. Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di wilayah Boyolali yang meneliti organisasi 
penjualan Dealer honda di boyolali yaitu Asli motor, Naga mas motor dan Timbul 
Jaya motor. Penelitian ini akan dilakukan pada bulan April 2019 sampai dengan 
Juli 2019. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan jenis penelitian kuantitatif 
menggunakan kuesioner, menurut Dani Darmawan penelitian kuantitatif adalah 
suatu proses menemukan pengetahuan yang menggunakan data berupa ngka 
sebagai lalat menemukan keterangan mengenai apa yang ingin kita ketahui Dani 
Darmawan (2013). Menurut Kasiram dalam Sujarweni (2014:39) mendifiniskan 
penelitian kuantitatif adalah suatu proses menemukan pengetahuan yang 
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menggunakan data berupa angka sebagai alat menganalisis keterangan mengenai 
apa yang ingin diketahui. Penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang 
menghasilkan penemuan penemuan yang dapat dicapai (diperoleh) dengan 
menggunakan prosedur-prosedur statistic atau cara-cara lain dari kuantifikasi 
(pengukuran). Pendekatan kuantiatf memusatkan perhatian pada gejala-gejala 
yang mempunyai karakteristik tertentu di dalam kehidupan manusia yang 
dinamakannnya sebagai variabel. Dalam pendekatan kuantitatif hakekat hubungan 
di antara variabel variabel dianalisis dengan menggunakan teori yang obyektif 
 
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Penganbilan Sample 
 
3.3.1. Populasi 
Populasi dalam suatu penelitian merupakan sekumpulan objek yang dapat 
dijadikan sumber penelitian yang berbentuk benda-benda, manusia ataupun 
peristiwa yang terjadi sebagai objek atau sasaran penelitian. Hal ini sesuai dengan 
pendapat Darmawan (2013:137) bahwa: “populasi adalah suber data dalam 
penelitian tertentu yang menimlikai jumlah banyak dan luas”. Sedangkan menurut 
sugiyono populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas : objek/subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan, jadi populasi bukan hanya 
orang, tetapi juga objek dan benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan 
sekedar jumlah yang ada pada objek/subjek yang dipelajari, tetapi meliputi 
seluruh karakteristik/sifat yang dimiliki oleh subyek atau objek 
(Sugiyono,2016,117). Populasi yang di ambil adalah populasi dari organisasi 
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penjualan di daerah Boyolali yang mana terdapat 4 dealer, namun dari penelitian 
dan survei hanya 2 dealer yang di izin kan untuk di teliti diantaranya Asli motor 
dan Timbul Jaya Motor 
 
3.3.2. Sampel  
Menurut Sugiyono sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan penelitian tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, 
tenaga dan waktu, maka peneliti dapat dapat menggunakan sampel dari populasi 
tesebut(Sugiono, 2016:118). Sedangkan menurut Darmawan, Sampling adalah 
suatu proses memilih sebagian dari unsur populasi yang jumlahnya mencukupi 
secara statistik sehingga dengan mempelajari sampel memahami karakteristik-
karaktersitiknya akan diketahui tentang keadaan populasi, dikarenakan penelitian 
populasi kurang dari  orang, maka seluruh jumlah populasi digunakan sebagai 
sampling sensus. Hal ini sesuai dengan pendapat Dani Darmawan (2013;138) 
sampel adalah sebagian dari populasi. Artinya tidak ada sampel jika tidak ada 
populasi. Populasi adalah keseluruhan elemen atau unsur yang akan kita teliti. 
Sampel yang peneliti ambil dalam penelitian ini adalah 47 orang total dari 2 
dealer di Boyolali. Penelitian ini mengambil responden dari 2 Dealer yaitu PT. 
Asli Motor & PT Timbul Jaya Motor Boyolali yang berjumlah sesuai sampel yaitu 
47 karyawan pada bagian tenaga penjualan, disini peneliti menggunakan 2 
respoden yaitu manajer dan tenaga penjualan. Manajer untuk mengisi variabel y 
atau kinerja karyawan. Sedangkan tenaga penjualan mengisi variabel x dan z. 
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3.3.3. Teknik Pengambilan Sample 
Secara umum, ada dua jenis teknik pengambilan sampleyaitu, sample acak 
atau random sampling/probability sampling, dan sampel tidak acak atau 
nonrandom sampling/nonprobability sampling. Random sampling adalah cara 
pengambilan sample yang memberikan kesempatan yang sama untuk diambil 
pada setiap elemen populasi. Sedangkan nonrandom sampling adalah setiap 
elemen populasi tidak mempunyai kemungkinan yang sama untuk dijadikan 
sample.  
Di sini penulis menggunakan teknik pengambilan sample dengan 
menggunakan teknik nonrandom sampling, dikarenakan keterbatasan biaya dan 
waktu maka penulis menggunakan nonrandom sampling, dikarenakan penulis 
hanya mendapatkan izin dari 2 dealer di boyolali dengan total responden sebanyak 
47 orang dari semua dealer yang ada 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Menurut Rumengan (2013:42) ketika melakukan tahap statistik adanya suatu 
pngumpulan suatu data yang akan diolah, pada umumnya statistik memiliki dua 
jenis data yaitu data primer dan data sekunder. Menurut Sari dalam Usman dan 
Akbar (2006), sumber data penelitian ini didapat melaui : 
1. Data Primer 
Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara langsung oleh 
peneliti atau pihak pertama. Dalam hal ini, penulis memperoleh data primer 
langsung dari karyawan melalui kuesioner. 
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2. Data Sekunder 
Yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung dalam penelitian atau dari 
pihak lain yang terkait dengan objek yang diteliti. Data ini bisa diperoleh dari 
studi pustaka berupa buku, referensi, dokumen, dan sebagainya yang berfungsi 
untuk melengkapi data primer. Teknik Pengumpulan Data 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara-cara yang ditempuh dan alat-alat yang 
digunakan oleh peneliti dalam mengumpukan datanya. Teknik pengumpulan data 
yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Studi Pustaka 
Studi pustaka merupakan metode pengumpulan data dan informasi dengan 
melakukan kegiatan kepustakaan melalui buku-buku, jurnal, penelitian terdahulu 
dan lain sebagainya yang berkaitan dengan penelitian yang sedang dilakukan. 
2. Kuesioner 
Kuesioner adalah daftar pertanyaan yang mencakup semua pertanyaan dan 
pertanyaan yang akan digunakan bisa melalui telepon, surat ataupun tatap muka. 
Kuesioner ini terbagi menjadi 3 kuesioner tertutup, terbuka dan campuran 
(Darmawan, 2013). Pertanyaan yang diajukan pada responden harus jelas dan 
tidak meragukan responden. 
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Dengan melakukan penyebaran kuesioner untuk mengukur persepsi 
responden digunakan Skala Likert yang dikembangkan oleh Rensis Likert. Skala 
Likert umumnya menggunakan 5 angka penelitian, yaitu: 
1. Sangat Setuju (SS) dengan score 5. 
2. Setuju (S) dengan score 4. 
3. Ragu-ragu (RR) dengan score 3. 
4. Tidak Setuju (TS) dengan score 2. 
5. Sangat Tidak Setuju (STS) dengan score 1. 
Urutan setuju atau tidak setuju dapat dibalik mulai dari sangat tidak setuju 
sampai dengan sangat setuju. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian ini ada 3 kinerja tenaga penjualan debagai variabel 
dependen, skill berpolitik sebagai variabel independen dan jaringan sosial sebagai 
variabel intervening 
 
3.7. Devinisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah meletakkan arti pada suatu variabel 
dengan cara menetapkan keinginan atau tindakan yang perlu untuk mengukur 
variabel itu. Variabel penelitian dari penelitian yang akan diteliti adalah Kinerja 
Tenaga Penjualan sebagai variabel dependen (Y), Skill berpolitik sebagai variabel 
independen (X) dan Jaringan sosial sebagai Variabel (Z) moderat. 
 
1. Kinerja Tenaga Penjualan (Y) 
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Kinerja merupakan catatan outcome yang dihasilkan dari fungsi suatu 
pekerjaan atau kegiatan tertentu selama periode waktu tertentu. Kinerja 
berhubungan erat dengan sikap dari karyawan terhadap pekerjaannya, situasi 
kerja, kerjasama antara pimpinan dengan karyawan, dan antar sesama karyawan. 
Kinerja merupakan permasalahan yang selalu dihadapi oleh pihak manajemen, 
oleh karena itu pihak manajemen tentunya harus mengetahui faktor – faktor 
penting yang dapat mempengaruhi kinerja karyawan.  
Wang & Feng (2012) juga menjelaskan jika kinerja tenaga Penjulan dapat 
diukur dengan 5 indikator, antara lain dengan kinerja secara keseluruhan (overall 
performance), pertumbuhan pangsa pasar (market share), pertumbuhan penjualan 
(sales growth), keuntungan (profitability) dan kepuasan pelanggan (customer 
satisfaction) (Wang & Feng, 2012) 
 
2. Skill berpolitik (X) 
Politik adalah usaha warga negara dalam mencapai kebaikan bersama atau 
kepentingan umum. Politik juga dapat diartikan sebagai proses pembentukan 
kekuasaan dalam masyarakat yang antara lain berwujud proses pembuatan 
keputusan, khususnya dalam negara. Dalam organisasi politik merupakan 
bagaimana kita dapat mempengaruhi seseorang decara lagsung maupun tidak 
langsung. Menurut Ferris dan davidson dalam bukunya tetang “Political Skill at 
Work” Skill berpolitik adalah multidimensi yaitu, terdiri dari pengaruh 
interpersonal, kecerdasan sosial, kemampuan networking, dan ketulusan hati. 
keterampilan politik akhirnya mengacu pada kemampuan individu untuk 
memahami dinamika sosial pengaturan organisasi dan menerapkan pengetahuan 
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itu untuk mempengaruhi orang lain dalam rangka untuk meningkatkan tujuan 
pribadi atau organisasi (Davidson, 2005) 
 
3. Posisi Jaringan Sosial tenaga penjulan  
Jaringan sosial merupakan kemampuan seseorang dalam membuat 
hubungan dengan orang lain dengan baik sehingga dapat menguntungkan si 
pembuat jaringan tersebut, karena dengan adanya jaringan kita dapat mendapatkan 
informasi dan dapat mempengaruhi orang dan lingkunganya. Sebuah jaringan 
sosial adalah pola kompleks ikatan sosial antara individu di mana kehadiran dasi 
antara pihak berfungsi sebagai saluran untuk aliran informasi dan sumber daya 
(Balkundi, Harrison, Balkundi, & Harrison, 2014).  
Informasi yang mengalir melalui ikatan sosial dapat memberikan apa yang 
Burt  disebut sebagai “keuntungan visi,” yang memungkinkan individu untuk 
belajar dari non peluang yang jelas. Kedua, jaringan sosial memberikan pengaruh 
pada pengambil keputusan yang membentuk peluang dan hambatan hadir dalam 
jaringan. Sebagai contoh, koneksi jaringan tertentu dapat memungkinkan seorang 
tenaga penjualan kemampuan untuk menyediakan pelanggan dengan istilah, 
harga, atau informasi yang akan dinyatakan tidak tersedia. Ketiga, jaringan sosial 
dapat menghasilkan “kredensial sosial” yang berfungsi sebagai jaminan bahwa 
seseorang memiliki sumber di luar sumber nya sendiri pribadi untuk 
menggunakan untuk kepentingan lain, termasuk pelanggan. Keempat dan 
akhirnya, jaringan sosial memperkuat identitas dan pengakuan, yang furthers 
persepsi seseorang bahwa ia memiliki akses, dan layak, sumber daya penting 
meningkatkan kinerja (Burt, 2010). 
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 Dalam penelitian Bolander& Satornino menjelaskan bahwa dalam suatu 
politikorganisasi, jaringan organisasi terdapat dua variabel yang dapat 
mempengaruhi dalam peneitianya yaitu jaringan yang terpusat dengan posisi  
terpusat, menutnya Sentralitas relasional (jaringan terpusat) didefinisikan sebagai 
status organisasi yang berasal dari ikatan sosial dengan orang lain yang kuat 
koneksi tenaga penjual yang lebih berpengaruh adalah dalam jaringan.  
1. Sentralitas relasional 
Sentralitas relasional adalah status yang berasal dari memiliki ikatan sosial 
dengan orang lain yang kuat atau berpengaruh, di mana tenaga penjualan 
mendapatkan status dan reputasi yang lebih besar melalui status dan pengaruh 
koneksi mereka. Tenaga penjualan yang terampil secara politik mahir 
mengidentifikasi orang lain yang berpengaruh dan mengembangkan koneksi, 
hubungan, dan aliansi dengan orang-orang berpengaruh lainnya melalui persepsi 
sosial, kemampuan beradaptasi, dan kemampuan berjejaring, di samping gaya 
interpersonal mereka yang tulus dan tulus. Khususnya, kecakapan sosial harus 
mengarahkan tenaga penjualan untuk mengidentifikasi orang lain yang 
berpengaruh sejak dini dan menggunakan keterampilan politik mereka untuk 
memupuk hubungan dengan orang-orang ini (Bolander, 2015). 
2. Setralitas posisi 
sentralitas posisi adalah ukuran akses ke informasi yang disediakan oleh 
ikatan sosial kepada orang lain yang tidak terhubung (Burt 2000).Sentralitas 
posisi adalah ukuran akses ke informasi yang disediakan oleh ikatan sosial kepada 
orang lain yang tidak terhubung (Burt 2000). 
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3.8. Teknik Analisis Data 
Teknik analis data merupakan suatu langkah yang paling menentukan dari 
suatu penelitian, kararena analisi data berfungsi untuk menyimpulkan hasil 
penelitian. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan : 
 
3.8.1 Uji Validitas dan Reliabilitas 
1. Uji Validitas 
Menurut Ali Muhidin & Abdurahman (2007:30), uji Validitas dikatan valid 
jika instrumen dapat mengukur sesuatu dengan tepat apa yang hendak diukur. Ada 
dua jenis validitas untuk intrumen penelitian. Validitas logis adalah intrumen yang 
dinyakan berdasarkan hasil penalaran, Validitas empirik adalah validitas yang 
dinyatakan berdasarkan hasil pengalaman 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidak sahnya suatu 
kuesioner. Kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu 
mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner itu. 
Menurut Idrus (2009:123), suatu instrumen dinyatakan valid (sah) apabila 
instrumen tersebut betul-betul mengukur apa yang seharusnya diukur. Metode 
yang sering digunakan untuk mencari validitas instrumen adalah korelasi produk 
momen antara skor setiap butir pertanyaan dengan skor total sehingga disebut 
sebagai inter item-total correlation (Idrus, 2009:123) 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut 
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(Ghozali, 2005). Dalam hal ini digunakan beberapa butir pertanyaan yang dapat 
secara tepat mengungkapkan variabel yang diukur tersebut. 
Untuk mengukur tingkat validitas dapat dilakukan dengan cara 
mengkorelasikan antara skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau 
variabel. Hipotesis yang diajukan adalah: 
Ho = Skor butir pertanyaan berkorelasi positif dengan total skor konstruk. 
Ha = Skor butir pertanyaan tidak berkorelasi positif dengan total skor konstruk. 
Uji validitas dilakuan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel 
untuk tingkat signifikansi 5 persen dari degree of freedom (df) = n-2, dalam hal 
ini n adalah jumlah sampel. Jika r hitung > r tabel maka pertanyaan atau indikator 
tersebut dinyatakan valid, demikian sebaliknya bila r hitung < r tabel maka 
pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan tidak valid (Ghozali, 2005). 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel. Kuesioner dikatakan reliabel jika jawaban seseorang 
terhadap kuesioner stabil dari waktu kewaktu. 
Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat 
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat pengukuran 
dipakai dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil pengukuran yang 
diperoleh relative konsisten, maka alat pengukur tersebut reliable (Rumengan, 
2011:70). 
Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 
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reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu, hasil penelitian dinyatakan dapat dipercaya hanya 
apabila dalam bebrapa kalipelaksanaan pengukuran dapat terhadap kelompok 
subjek yang sama (homogen) diperoleh hasil yang sama, elama aspek yang di 
ukur dalam diri subjek memang belum berubah (ali muhidin & Abdurahman, 
2007:37). Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan cara one shot atau 
pengukuran sekali saja dengan alat bantu SPSS uji statistik Cronbach Alpha (α). 
Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai Cronbach 
Alpha > 0.60 (Nunnally dalam Ghozali, 2005). 
 
1.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Untuk meyakinkan bahwa persamaan garis regresi yang diperoleh adalah 
linier dan dapat dipergunakan (valid) untuk mencari peramalan, maka akan 
dilakukan pengujian asumsi multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan normalitas. 
1. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Untuk mendeteksinya 
dengan cara menganalisis nilai toleransi dan Variance Inflation Factor (VIF). 
Uji multikolinieritas adalah untuk menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Apabila terjadi 
korelasi, maka dinamakan terdapat problem multikolinearitas (Ghozali, 2005). 
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. 
Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas di dalam model regresi 
adalah sebagai berikut: 
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a. Nilai R yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi empiris sangat 
tinggi, tetapi secara individual variabel-variabel bebas banyak yang tidak 
signifikan mempengaruhi variabel terikat (Ghozali, 2005). 
b. Menganalisis matrik korelasi variabel-variabel bebas. Apabila antar variabel 
bebas ada korelasi yang cukup tinggi (umumnya diatas 0,90), maka hal ini 
merupakan indikasi adanya multikolinearitas (Ghozali, 2005). 
c. Multikolinieritas dapat dilihat dari (1) nilai tolerance dan lawannya (2) 
Variance Inflation Factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukkan setiap 
variabel bebas manakah yang dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas menguji apakah sebuah grup mempuyai varians yang 
sama di antara anggota grup tersebut. Jika varians sama, dan ini yang seharusnya 
terjadi maka dikatakan adalah homoskedastisitas. Sedangkan jika varians tidak 
sama dikatakan terjadi heteroskedastisitas. Alat untuk menguji heteroskedastistas 
bisa dibagi dua, yakni dengan alat analisis grafik atau analisis residual yang 
berupa statistik (Rumengan, 2011: 89). 
3. Uji Normalitas 
Tujuan uji normalitas adalah ingin mengetahui apakah distribusi sebuah data 
mengikuti atau mendekati normal, yakni distribusi data dengan bentuk lonceng. 
Data yang baik adalah data yang mempunyai pola seperti distribusi normal, yakni 
distribusi data tersebut tidak melenceng ke kiri atau menceng ke kanan. Uji ini 
berguna untuk tahap awal dalam metode pemilihan analisis data (Rumengan, 
2011:83) . 
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3.8.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Koefisien Determinasi 
Menurut Iman Ghozali (2009) koefisien determinasi pada intinya mengukur 
seberapa jauh kemampuan sebuah model dalam menerangakan variasi variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol sampai satu. Nilai R
2
 
yang kecil berarti variasi variabel dependen yang sangat terbatas. Dan nilai yang 
mendekati 1 (satu) berati variabel-vaeiabel independen sudah dapat memberi 
semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. 
Secara umum koefisien determinasi untuk data silang (crossection) relatif 
rendah karena adanya variasi yang besar antara masing-masing pengamatan, 
sedangkan untuk data runtutan waktu (time series) biasaya mempunyai data 
koefisien determinasi yang lebih tinggi 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel-variabel bebas 
(skill bepolitik dengan jaringan sosial dan kinerja tenaga penjualan). Dengan 
rumus ang dihunakan adalah: 
F= 
𝑅2(𝑛−𝑘  1)
𝑘  (1−𝑅2)
 
Keterangan : 
F  = F hitung yang selanjutnya akan dibandingkan dengan F tabel 
𝑅2 = determinasi 
K = jumlah variabel 
N = banyaknya subjek penelitian 
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Untuk dapat menolak atau menerima H0 dan H1, pengujian ini dilakukan 
dengan memperhatikan nilai probabilitas F hitung, jika p ≤ 0,05, maka H0 ditolak. 
Bila ditolak berarti variabel bebas secara keseluruhan mempunyai penggaruh yang 
signifian terhadap variabel terikat begitu juga sebaliknya. 
 
3.8.4. Analisis Jalur  
Analis jalur (Path Analysis) digunakan apabila secara teori kita yakin 
terhadap dengan masalah yang berhubungan dengan sebab akibat. Tujuanya 
adalah menerangkan akibat langsung dan tidak langsung seperangkat variabel, 
sebagai variabel penyebab, terhadap variabel lainya yang merupakan variabel 
akibat (Muhidin & Abdurahman,2007:221) 
Analisis jalur adalah suatu teknik pengembangan dari regresi linier 
ganda.Teknik ini digunakan untuk menguji besarnya sumbangan (kontribusi) yang 
ditunjukkan oleh koefisien jalur pada setiap diagram jalur dari hubungan kausal 
antar variabel X1 X2 dan X3 terhadap Y serta dampaknya terhadap Z. “Analisis 
jalur ialah suatu teknik untuk menganalisis hubungan sebab akibat yang tejadi 
pada regresi berganda jika variabel bebasnya mempengaruhi variabel tergantung 
tidak hanya secara langsung tetapi juga secara tidak langsung”. (Robert D. 
Retherford 1993). Penelitian ini menggunakan model jalur yaitu: 
Z = a1 + b1 X1 + Ɛ1 
Y = a2 + b2 X1 + b3 Z + Ɛ2 
Uji t ini digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel bebas (X) 
terhadap variabel terikat (Y). Sedangkan sejumlah variabel bebas (X) lainya yang 
diduga adalah pertautanya dengan variabel terikat (Y) tersebut bersifat konstanta 
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atau tetap. Uji t ini digunakan untuk mengetahui variabel bebas yang saling 
berpengaruh diantara variabel yang lain. Rumus yang digunakan menurut 
rangkuman dalam buku sugiono adalah 
t = 
𝑏𝑖
𝑠𝑏𝑖
 
Keterangan  : 
t = besaranta t hitung 
bi = koefisien regresi ke-i 
sbi = standar eror dari koefisien erordari koefisien bi 
Jika probabilitas t hitung p ≤ 0,05 maka diterima. H0 ditolak berarti variabel 
bebas yang di uji mempunyai pengaruh yang signifikan dengan variabel terikat. 
 
3.8.5. Sobel  Test 
Sobel test merupakan uji untuk mengetahui apakah hubungan yang melalui 
sebuah variabel mediasi  secara signifikan mampu sebagai mediator dalam 
hubungan tersebut. Sebagai contoh  pengaruh A terhadap B melalui M. Dalam hal 
ini variabel M merupakan mediator hubungan dari A ke B. Untuk menguji 
seberapa besar peran variabel M memediasi pengaruh A terhadap B digunakan uji 
Sobel test. Dimana Sobel test mengunakan uji z dengan rumus sebagai berikut : 
Sp2p3 = 𝑝32𝑆𝑝22 + 𝑝22𝑆𝑝32 + 𝑆𝑝22𝑆𝑝32 
Keterangan : 
P = Jalur 
Sp = setandart error of estimation antar jarlur variabel 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan,maka hasil penelitian 
disajikan dalam bentuk penyajian data yang sesuai dengan hasil pengukuran yang 
dilakukan sebelumnya. Penelitian ini terlaksana dikarenakan dari sampel yang 
dijadikan responden untuk diambil data-data tentang penryataan menggenai Skill 
Berpolitik, jaringan sosial dan kinerja tenaga penjualan. 
Penelitian ini mengkhususkan penelitian tentang bagaimana tenaga penjual 
dalam mengajak, mempengaruhi konsumen unruk membeli produknya, diamana 
penelitian ini dilaksanakan di Boyolali dengan meneliti 2 dealer motor honda 
yang sudah lama berdiri di boyolali berikut profil company mengenai kedua 
dealer motor  
 
4.1.1. Deskripsi Objek Penelitian 
Peneliti melakuakan penelitian pada organisasi penjualan yang 
memfokuskan pada penjualan alat trasportasi dimana alat trasportasi di indonesia 
sangat di perluhkan untuk menembus perjalanan jauh di karenakan di indonesia 
alat trasportasi umum belum begitu merata dan banyak oeleh sebab itu peneliti 
meneliti penjulan sepeda motor yang paling banyak di pergunakan oleh 
masyarakat kelas menegah sampai atas, dan hampir 70% penjulan sepeda motor di 
kuasai oleh honda maka peneliti meneliti penjulan sepeda motor honda di boyolali 
ada dua dealer motor honda  di Boyolali yang peneliti teleiti diantaranya Asli 
Motor Boyolali dan Timbul Jaya Motor. 
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Jadi mengapa peneliti meneliti dua dealer motor honda di boyolali 
dikarenakan keterbatasan dari peneliti hanya mampu meneliti 2 dealer motor di 
boyolali sedangkan peneliti juga melihat jika kedua dealer ini memiliki kesamaan 
dari setiap SOP (Standart Operational Peosedur) karena dari pihak honda sudah 
memberikan bagaimana SOP yang harus di lakukan setiap dealernya seperti, 
setiap ada pegawai baru maka wajib mengikuti taining yang di ikuti semua 
pegawai/karyawan baru di dealer Honda 
 PT Asli Motor berawal dari usaha bengkel dan sewa becak yang ditekuni 
oleh Bapak Purnomo Budi Santoso sejak tahun 1967 bertempat di Klaten, yang 
disaat itu hanya mempunyai dua karyawan. Seiring berjalannya waktu akhirnya 
usaha tersebut berkembang dengan pesat. Namun, usaha beliau dalam mencapai 
kesuksesan tidak hanya berhenti disitu saja. Pada tahun 1970 Bapak Purnomo 
akhirnya beralih ke bidang otomotif yaitu bidang otomotif yang bergerak dalam 
jual beli sepeda motor bekas. Sedikit demi sedikit usaha tersebut mulai 
berkembang. Langkah-langkah marketing yang dilakukan guna untuk 
keberhasilan usahanya yaitu setiap ke desa yang dikunjungi, beliau memutarkan 
film dengan menggunakan layar tancap pada saat itu merupakan hal yang sangat 
digemari masyarakat. 
 Sekitar tahun 1976 dengan jumlah karyawan dua orang dan usaha jual 
belimotor sedang eksis di pasar, Bapak Purnomo memberanikan diri untuk 
mengembangkan usahanya dengan mendirikan sebuah dealer sepeda motor baru 
dengan merek YAMAHA. Karena naluri bis nis yang kuat Asli Motor 
menyesuaikan kebutuhan pasar yang ada. Kemudian pada tahun 1979 aslimotor 
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membuka dealer sepeda motor baru dengan merek Honda dan metutup Yamaha 
dimana motor empat tak lebih diminati yang saat itu di produksi oleh honda. 
Tidak dalam waktu yang lama hasil dari analisis tersebut bisa dibuktikan 
kebenarannya dengan melihat perkembangan usaha sepada motor HONDA yang 
sangat pesat. Mulai tahun 1991 Asli Motor membuka sebuah cabang di Klaten 
yang diberi nama showroom selatan. Pada tahun 1996 dibuka lagi showroom di 
Delanggu dankemudian tahun 2000 dibuka dua showroom sekaligus di Klaten dan 
di Cilacap dan kemudian Boyolali 
 
 Timbul Jaya Motor adalah dealer dan bengkel resmi Sepeda Motor Honda 
yang berada di wilayah Karesidenan Solo. Saat ini kami mempunyai 5 cabang 
dealer Honda dan 6 cabang AHASS (Bengkel Resmi Sepeda Motor Honda) yang 
tersebar di Kodya Solo, Kab. Boyolali, Kab. Sukoharjo dan Kab. Sragen.Dealer 
kami melayani penjualan Sepeda Motor Honda baik secara CASH, KREDIT 
maupun melalui ARISAN sepeda motor. PT. Timbul Mandiri Jaya Motor  
didirikan pada tanggal 13 Oktober 2004 oleh Bapak Alexander Sulaiman. 
Perusahaan ini bererak di bidang otomotif yaitu showroom dan bengkel resmi 
Honda yaitu Ahass yang dapat melayani penjulan sepeda motor Honda, tukar 
tambah, arisan Sepeda Motor dan servis. 
 PT. Timbul Mandiri Jaya Boyolali di bawah pimpinan bapak Agus 
Kristanto, memiliki kariawan berjumlah 75 karyawan yang terdiri dari beberapa 
devisi diantaranya devisi penjualan dan bengkel, PT. Timbul Mandiri Jaya 
Boyolali Memiliki 4 cabang dan servis honda yang terbagi di berbagai kecamatan 
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di Boyolali yaitu Kecamatan Andong, Kecamatan Simo, Kecamatan Pengging, 
Kecamatan cepogo. 
 
4.1.2. Deskripsi Penyajian data 
Bersadarkan pembagian kuesioner yang di lakuka yangmana penelitian ini 
meneliti PT. Asli Motor Boyolali & PT. Timbul Jaya Motor yang berlokasi di 
Boyolali dimana sebanyak 18 orang Tenaga penjualan di PT. Asli Motor dan 29 
orang dari PT. Timbul Jaya Motor jadi total menjadi 47 orang tendaga penjualan, 
berikut ini data marketing dari kedua PT tersebut: 
1. Tabel Jenis kelamin Responden 
Tabel 4.1. 
 Jenis Kelamin Responden 
Sumber data: data Primer yang diolah 2019 
Dari tabel jenis kelamin dari reponden penelitian untuk jenis kelamin Laki-
laki ada 31 orang untuk jumlah presentase 65,96% dari jumlah responden 
penelitian ini. Dari tabel jenis kelamin dari reponden penelitian untuk jenis 
kelamin Perempuan ada 16 orang untuk jumlah presentase 34,04% dari jumlah 
responden penelitian ini. Jadi dalam penelitian ini mayoritas responden adalah 
laki-laki dengan total presentase sebesar 65,96% sedangkan perempuan hanya 
sebesar 34,04% dari semua total responden 
 
Jenis Kelamin Frekuensi Presentase 
Laki-laki 31 65,96% 
Perempuan 16 34,04% 
Total 47 100% 
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2. Tabel umur responden 
Tabel 4.2. 
Umur Responden 
Umur Frekuensi Presentase 
15-20th 5 10,64% 
21-25th 17 36,27% 
26-30th 15 31,91% 
31-35th 3 6,38% 
36-40th 5 10,64% 
41-45th 0 0 
46-50th 2 4,26% 
Total 47 100% 
Sumber data: dari data primer yang diolah 2019 
Dari tabel umur dari reponden penelitian untuk umur 15-20th ada 5 orang 
untuk jumlah presentase 20,64% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
umur dari reponden penelitian untuk umur 21-25th ada 17 orang untuk jumlah 
presentase 36,27% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel umur dari 
reponden penelitian untuk umur 26-30th ada 15 orang untuk jumlah presentase 
31,91% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel umur dari reponden 
penelitian untuk umur 31-35th ada 3 orang untuk jumlah presentase 6,38% dari 
jumlah responden penelitian ini. Dari tabel umur dari reponden penelitian untuk 
umur 36-40th ada 5 orang untuk jumlah presentase 20,64% dari jumlah responden 
penelitian ini. Dari tabel umur dari reponden penelitian untuk umur 41-45th ada 0 
orang untuk jumlah presentase 0% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
umur dari reponden penelitian untuk umur 46-50th ada 2 orang untuk jumlah 
presentase 4,26% dari jumlah responden penelitian ini. Jadi dalam penelitian ini 
mayoritas responden berumur 21-15th dengan total presentase sebesar 
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36,27% sedangkan untuk umur 15-20th sebesar 10,64%, 26-30th sebesar 31,91%, 
31-35 sebesar 6,36%, 36-40th sebesar 10,64%, 41-45h sebesar 0%, 46-50th 
sebesar 4,26% dari semua total responden 
3. Tabel Pendidikan Responden 
Tabel 4.3. 
Pendidikan Responden 
Pendidikan Frekuensi Presentase 
SD 0   
SMP 1 2,13% 
SMA 35 74,46% 
Diploma/sarjana 11 23,40% 
Total 47 100% 
Sumber data: dari data primer yang diolah 2019 
Dari tabel pendidikan dari reponden penelitian untuk pendidikan SD ada 0 
orang untuk jumlah presentase 0% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
pendidikan dari reponden penelitian untuk pendidikan SMP ada 1 orang untuk 
jumlah presentase 2,13% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
pendidikan dari reponden penelitian untuk pendidikan SMA ada 35 orang untuk 
jumlah presentase 74,46% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
pendidikan dari reponden penelitian untuk pendidikan Diploma/Sarjana ada 11 
orang untuk jumlah presentase 23,40% dari jumlah responden penelitian ini. Jadi 
dalam penelitian ini mayoritas responden pendidikan terakhir SMA dengan 
total presentase sebesar 74,46% sedangkan untuk SD sebesar 0%, SMP sebesar 
2,13%, Diploma/Sarjana sebesar 23,40%. dari semua total responden 
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4. Tabel Status Pernikahan Responden 
Tabel 4.4. 
Status Pernikahan 
Status Pernikahan Frekuensi Presentase 
Menikah 31 65,96% 
Belum Menikah 16 34,04% 
Total 47 100,00% 
Sumber data: data primer yang diolah 2019 
Dari tabel Status Pernikahan dari reponden penelitian untuk responden 
yang sudah menikah ada 31 orang untuk jumlah presentase 65,96% dari jumlah 
responden penelitian ini. Dari tabel Status Pernikahan dari reponden penelitian 
untuk responden yang belum menikah ada 16 orang untuk jumlah presentase 
34,04%% dari jumlah responden penelitian ini 
Jadi dalam penelitian ini mayoritas responden sudah menikah dengan 
total presentase sebesar 65,96% sedangkan untuk responden yang belum 
menilah sebesar 34,04% dari semua total responden. 
5. Tabel Lama Bekerja Responden 
Tabel 4.5. 
Lama Bekerja Respoden 
Lama Bekerja Frekuensi Presentase 
1-5th 31 65,96% 
6-10th 15 31,92% 
11-15th 1 2,12% 
16-20th 0 0% 
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Total 47 100,00% 
Seumber data: data primer yang diolah 2019 
Dari tabel lama bekerja dari reponden penelitian ini untuk responden 
yang sudah bekerja selama 1-5th ada 31 orang untuk jumlah presentase 65,96%% 
dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel lama bekerja dari reponden 
penelitian ini untuk responden yang sudah bekerja selama 6-10th ada 15 orang 
untuk jumlah presentase 32,92%% dari jumlah responden penelitian ini. Dari tabel 
lama bekerja dari reponden penelitian ini untuk responden yang sudah bekerja 
selama 11-15th ada 1 orang untuk jumlah presentase 2,12%% dari jumlah 
responden penelitian ini. Dari tabel lama bekerja dari reponden penelitian ini 
untuk responden yang sudah bekerja selama 20-25th ada 0 orang untuk jumlah 
presentase 0%% dari jumlah responden penelitian ini 
Jadi dalam penelitian ini mayoritas responden sudah bekerja  selama 1-5th 
total presentase sebesar 65,96% sedangkan untuk responden bekerja selama 6-
10th sebesar 31,92%, 11-15th sebesar 2,12%, 16-20th sebesar 0 % dari semua 
total responden. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
lxxiii 
 
4.1.3. Daftar Pertanyaan yang berhubungan dengan variabel pertanyaan 
1. Persepsi Responden terhadap variabel Skill Berpolitik 
a. Indikator Pengaruh Interpersonal 
Tabel 4.6. 
Persepsi Responden Variabel Skill Berpolitik 1 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
saya mampu 
mempengaruhi/mengajak 
konsumen untuk 
membeli melalui saya 
0 1 9 29 8 3,93617 
2 
Saya sangat mengerti 
orang lain 
0 1 7 36 3 3,87234 
3 
Saya pandai memotivasi 
dan merasakankeinginan 
orang lain 
0 0 14 28 5 3,808511 
4 
Saya memiliki 
kemampuan 
memposisikan diri dan 
menampilkan diri pada 
orang lain 
1 1 9 32 4 3,787234 
Sumber data: data primer yang diolah 2019 
 Dari tabel indikaor pertanyaan pengaruh interpersonal untuk pertanyaan 
pertama (Q1) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak 
setuju  1 respnden, ragu-ragu 9 reponden, setuju 29 responden, sangat setuju 8 
responden, dengan rata-rata 3,93617. Dari tabel indikaor pertanyaan pengaruh 
interpersonal untuk pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak 
setuju sebesar 0 responden, tidak setuju  1 respnden, ragu-ragu 7 reponden, setuju 
36 responden, sangat setuju 3 responden, dengan rata-rata 3,87234.  
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 Dari tabel indikaor pertanyaan pengaruh interpersonal untuk pertanyaan 
ketiga (Q3) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak 
setuju  0 respnden, ragu-ragu 14 reponden, setuju 28 responden, sangat setuju 5 
responden, dengan rata-rata 3,808511. Dari tabel indikaor pertanyaan pengaruh 
interpersonal untuk pertanyaan keempat (Q4) responden menjawab sangat tidak 
setuju sebesar 1 responden, tidak setuju  1 respnden, ragu-ragu 9 reponden, setuju 
32 responden, sangat setuju 4 responden, dengan rata-rata 3,787234 
b. Indikator kecerdasan sosial 
Tabel 4.7. 
Persepsi Responden Variabel Skill Berpolitik 2 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
saya mampu 
bernegosiasi dengan 
konsumen dengan baik 
0 2 5 35 5 3,914894 
2 
Saya dapat 
berkomunikasi dengan 
baik dan efektif kepada 
orang lain 
0 1 6 34 6 3,957447 
3 
Saya pandai membuat 
orang suka kepada saya 
0 3 14 25 5 3,680851 
4 
Mudah bagi saya 
mengembangkan 
hubungan baik dengan 
kebanyakan orang 
0 1 6 32 8 4 
Sember data: dari data primer yang diolah 
 Dari tabel indikaor pertanyaan kecerdasan sosial untuk pertanyaan pertama 
(Q1) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju  2 
respnden, ragu-ragu 5 reponden, setuju 35 responden, sangat setuju 5 responden, 
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dengan rata-rata 3,914894. Dari tabel indikaor pertanyaan kecerdasan sosial untuk 
pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju  1 respnden, ragu-ragu 6 reponden, setuju 34 responden, 
sangat setuju 6 responden, dengan rata-rata 3,957447. 
 Dari tabel indikator pertanyaan kecerdasan sosial untuk pertanyaan ketiga 
(Q3) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju  3 
respnden, ragu-ragu 14 reponden, setuju 25 responden, sangat setuju 5 responden, 
dengan rata-rata 3,680851. Dari tabel indikaor pertanyaan kecerdasan sosial untuk 
pertanyaan keempat (Q4) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju  1 respnden, ragu-ragu 6 reponden, setuju 32 responden, 
sangat setuju 8 responden, dengan rata-rata 4 
c. Indikator kemampuan networking 
Tabel 4.8. 
Persepsi Responden Variabel Skill Berpolitik 3 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
Saya memiliki banyak 
teman/kenalan dalam 
berbagai kalangan dan 
sangat membantu dalam 
pekerjaan saya 
0 0 9 27 11 4,04255 
2 
Saya pandai 
membangun hubungan 
dengan orang-orang 
yang berpengaruh di 
tempat kerja 
0 0 8 35 4 3,91489 
3 
Saya pandai 
menggunaka koneksi 
dan jaringan untuk 
membuat sesuatu di 
tempat kerja 
0 0 16 29 2 3,702128 
4 
Saya menghabisakan 
banyak waktu di tempat 
kerja untuk 
mengembangkan 
0 3 12 28 4 3,702128 
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koneksi dengan orang 
lain 
Sumber data: data primer yang diolah 
 Dari tabel indikaor pertanyaan kemampuan networking untuk pertanyaan 
pertama (Q1) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak 
setuju 0  respnden, ragu-ragu 9 reponden, setuju 27 responden, sangat setuju 11 
responden, dengan rata-rata 4,04255. Dari tabel indikaor pertanyaan kemampuan 
networking untuk pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak setuju 
sebesar 0 responden, tidak setuju 0 respnden, ragu-ragu 8 reponden, setuju 35 
responden, sangat setuju 4 responden, dengan rata-rata 3,91489 
 Dari tabel indikaor pertanyaan kemampuan networking untuk pertanyaan 
ketiga (Q3) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak 
setuju 0 respnden, ragu-ragu 16 reponden, setuju 29 responden, sangat setuju 2 
responden, dengan rata-rata 3,702128. Dari tabel indikaor pertanyaan kemampuan 
networking untuk pertanyaan keempat (Q4) responden menjawab sangat tidak 
setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 3 respnden, ragu-ragu 12 reponden, setuju 
28 responden, sangat setuju 4 responden, dengan rata-rata 3,702128 
d. Indikator ketulusan hati 
Tabel 4.9. 
Persepsi Responden Variabel Skill Berpolitik 4 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
Saya di sini bekerja 
dengan sepenuh hati 
dan tulus 
0 0 6 27 14 4,17021 
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2 
Saya mencoba 
menunjukan minat yang 
tulus pada orang lain 
0 4 6 26 11 3,93617 
3 
Adalah penting bahwa 
orang-orang percaya 
tulus pada saya tentang 
apa yang saya katakan 
dan lakukan 
1 2 7 31 6 3,82979 
4 
Ketika berkomunikasi 
kepada orang lain saya 
mencoba untuk tulus 
dalam apa yang saya 
lakukan dan katakan 
0 3 5 31 8 3,93617 
Sumber data: data primer yang diolah 2019 
 Dari tabel indikator pertanyaan ketulusan hati untuk pertanyaan pertama 
(Q1) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0  
respnden, ragu-ragu 6 reponden, setuju 27 responden, sangat setuju 14 responden, 
dengan rata-rata 4,17021. Dari tabel indikaor pertanyaan ketulusan hati untuk 
pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 4 respnden, ragu-ragu 6 reponden, setuju 26 responden, 
sangat setuju 11 responden, dengan rata-rata 3,93617 
 Dari tabel indikaor pertanyaan ketulusan hati untuk pertanyaan ketiga (Q3) 
responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 1 responden, tidak setuju 2 
respnden, ragu-ragu 7 reponden, setuju 31 responden, sangat setuju 6 responden, 
dengan rata-rata 3,82979. Dari tabel indikator pertanyaan ketulusan hati untuk 
pertanyaan keempat (Q4) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 3 respnden, ragu-ragu 5 reponden, setuju 31 responden, 
sangat setuju 8 responden, dengan rata-rata 3,93617 
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2. Persepsi responden terhadap variabel jaringan sosial tenaga pejualan 
Tabel 4.10 
Persepsi Responden Variabel. Posisi Jaringan Sosial Tenaga penjualan 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
Informasi yang berasal 
dari teman/kenalan 
dapat membantu 
pekerjaan saya 
0 1 9 27 10 3,97872 
2 
Dengan informasi yang 
baik dapat 
mempengaruhi 
konsumen untuk 
membeli 
0 0 9 36 2 3,85106 
3 
Banyak yang yakin 
membeli kepada saya 
karena sudah 
kenal/berteman dengan 
baik 
0 0 11 31 5 3,87234 
4 
Dengan banyak 
kenalan/teman dapat 
berpengaruh terhadap 
kinerja saya 
0 0 10 32 5 3,89362 
5 
Banyak Teman kerja 
yang membantu saya  
0 
0 
15 27 5 3,78723 
6 
 Ada banyak teman di 
luar perusahaan yang 
membantu saya 
0 
2 
10 27 8 3,87234 
Sumber data: data primer yang diolah 2019 
 Dari variabel pertanyaan jaringan sosial untuk pertanyaan pertama (Q1) 
responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 1  
respnden, ragu-ragu 9 reponden, setuju 27 responden, sangat setuju 10 responden, 
dengan rata-rata 3,97872. Dari tabel variabel pertanyaan jaringan sosial untuk 
pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 4 respnden, ragu-ragu 9 reponden, setuju 36 responden, 
sangat setuju 2 responden, dengan rata-rata 3,85106 
lxxix 
 
 Dari tabel variabel pertanyaan jaringan sosial untuk pertanyaan ketiga 
(Q3) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0 
respnden, ragu-ragu 11 reponden, setuju 31 responden, sangat setuju 5 responden, 
dengan rata-rata 3,87234. Dari tabel variabel pertanyaan jaringan sosial untuk 
pertanyaan keempat (Q4) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 0 respnden, ragu-ragu 10 reponden, setuju 32 responden, 
sangat setuju 5 responden, dengan rata-rata 3,89362 
 Dari tabel variabel pertanyaan jaringan sosial untuk pertanyaan kelima 
(Q5) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0 
respnden, ragu-ragu 15 reponden, setuju 27 responden, sangat setuju 5 responden, 
dengan rata-rata 3,78723. Dari tabel variabel pertanyaan jaringan sosial untuk 
pertanyaan keenam (Q6) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 2 respnden, ragu-ragu 10 reponden, setuju 27 responden, 
sangat setuju 8 responden, dengan rata-rata 3,87234 
3. Persepsi reponden (Manajer/kepala cabang) terhadap pernyataan dari kinerja 
karyawan 
Tabel 4.11. 
Persepsi Responden (Manajer) Variabel Kinerja Penjualan 
NO Pernyataan STS ST RR S SS MEAN 
1 
kinerja tenaga penjualan 
secara keseluruhan sudah 
baik 
0 0 10 33 4 3,87234 
2 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan 
Pertumbuhan pasar 
0 0 7 34 6 3,97872 
3 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan penjualan 
0 0 7 33 7 4 
4 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan 
0 0 7 35 5 3,95745 
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Keuntungan/ pendapatan 
dari penjualan 
5 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan Pelayanan 
yang diberikan 
0 0 8 36 3 3,89362 
Sumber data: data primer yang diolah 2019 
 Dari variabel pertanyaan kinerja penjualan untuk pertanyaan pertama (Q1) 
responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0  
respnden, ragu-ragu 10 reponden, setuju 33 responden, sangat setuju 4 responden, 
dengan rata-rata 3,87234. Dari tabel variabel pertanyaan kinerja penjualan untuk 
pertanyaan kedua (Q2) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 0 respnden, ragu-ragu 7 reponden, setuju 34 responden, 
sangat setuju 6 responden, dengan rata-rata 3,97872. Dari tabel variabel 
pertanyaan kinerja penjualan untuk pertanyaan ketiga (Q3) responden menjawab 
sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0 respnden, ragu-ragu 7 
reponden, setuju 33 responden, sangat setuju 7 responden, dengan rata-rata 4 
 Dari tabel variabel pertanyaan kinerja penjualan untuk pertanyaan keempat 
(Q4) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 responden, tidak setuju 0 
respnden, ragu-ragu 7 reponden, setuju 35 responden, sangat setuju 5 responden, 
dengan rata-rata 3,95745. Dari tabel variabel pertanyaan kinerja penjualan untuk 
pertanyaan kelima (Q5) responden menjawab sangat tidak setuju sebesar 0 
responden, tidak setuju 0 respnden, ragu-ragu 8 reponden, setuju 36 responden, 
sangat setuju 3 responden, dengan rata-rata 3,89362 
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4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
 
4.2.1. Uji validitas dan Reliabilitas 
1. Uji Validitas 
Menurut Ali Muhidin & Abdurahman (2007:30), uji Validitas dikatan valid 
jika instrumen dapat mengukur sesuatu dengan tepat apa yang hendak diukur. Ada 
dua jenis validitas untuk intrumen penelitian. Validitas logis adalah intrumen yang 
dinyakan berdasarkan hasil penalaran, Validitas empirik adalah validitas yang 
dinyatakan berdasarkan hasil pengalaman 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidak sahnya suatu kuesioner. 
Kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu 
mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner itu. 
Menurut Idrus (2009:123), suatu instrumen dinyatakan valid (sah) apabila 
instrumen tersebut betul-betul mengukur apa yang seharusnya diukur. Metode 
yang sering digunakan untuk mencari validitas instrumen adalah korelasi produk 
momen antara skor setiap butir pertanyaan dengan skor total sehingga disebut 
sebagai inter item-total correlation (Idrus, 2009:123) 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut 
(Ghozali, 2005). Dalam hal ini digunakan beberapa butir pertanyaan yang dapat 
secara tepat mengungkapkan variabel yang diukur tersebut. 
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Untuk mengukur tingkat validitas dapat dilakukan dengan cara 
mengkorelasikan antara skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau 
variabel. Hipotesis yang diajukan adalah: 
Ho = Skor butir pertanyaan berkorelasi positif dengan total skor konstruk. 
Ha = Skor butir pertanyaan tidak berkorelasi positif dengan total skor konstruk. 
Uji validitas dilakuan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel  
Untuk tingkat signifikansi 5 persen dari degree of freedom (df) = n-2, dalam 
hal ini n adalah jumlah sampel. Jika r hitung > r tabel maka pertanyaan atau 
indikator tersebut dinyatakan valid, demikian sebaliknya bila r hitung < r tabel 
maka pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan tidak valid (Ghozali, 2005).R 
tabel 47 dengan sig 0,05 ; 0,2816 
a. Variabel Skill Berpolitik  
Rangkuman uji validitas indikator pengaruh interpersonal pada variabel 
skill berpolitik tenaga penjualan pda pengauh interpesonal 
Tabel 4.12. 
Hasil Uji Validitas Skill Berpolitik 1 
Sumber : Data Primer yang diolah 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas indikator pertanyaan pengaruh interpersonal 
variabel skill berpolitik: 
Indikator pengaruh interpersonal variabel skill berpolitik butir pertanyaan 
(Q1) dengan indikator pengaruh interpersonal menujukan hasil uji validitas 0,48 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
Q1 0,48 0,2816 Valid 
Q2 0,54 0,2816 Valid 
Q3 0,403 0,2816 Valid 
Q4 0,558 0,2816 Valid 
lxxxiii 
 
>0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal 
pertanyaan (Q1) dinyatakan valid. Indikator pengaruh interpersonal variabel skill 
berpolitik butir pertanyaan (Q2) dengan indikator pengaruh interpersonal 
menujukan hasil uji validitas 0,56 >0,2816 yang berarti r hitung> r tabel, maka 
indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q2) dinyatakan valid. Indikator 
pengaruh interpersonal variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q3) dengan 
indikator pengaruh interpersonal menujukan hasil uji validitas 0,403 > 0,2816 
yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q3) 
dinyatakan valid. 
Indikator pengaruh interpersonal variabel skill berpolitik butir pertanyaan 
(Q4) dengan indikator pengaruh interpersonal menujukan hasil uji validitas 0,558 
> 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal 
pertanyaan (Q4) dinyatakan valid 
Rangkuman uji validitas indikator kecerdasan sosial pada variabel skill 
berpolitik tenaga penjualan 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Validitas Skill Berpolitik 2 
Sumber : data primer yang diolah 
Indikator kecerdasan sosial variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q1) 
dengan indikator kecerdasan sosial menujukan hasil uji validitas 0,642 > 0,2816 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
Q1 0,642 0,2816 Valid 
Q2 0,398 0,2816 Valid 
Q3 0,536 0,2816 Valid 
Q4 0,45 0,2816 Valid 
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yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q1) 
dinyatakan valid. Indikator kecerdasan sosial variabel skill berpolitik butir 
pertanyaan (Q2) dengan indikator kecerdasan sosial menujukan hasil uji validitas 
0,398 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal 
pertanyaan (Q2) dinyatakan valid. Indikator kecerdasan sosial variabel skill 
berpolitik butir pertanyaan (Q3) dengan indikator kecerdasan sosial menujukan 
hasil uji validitas 0,536 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator 
pengaruh interpersonal pertanyaan (Q3) dinyatakan valid. 
Indikator kecerdasan sosial variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q4) 
dengan indikator kecerdasan sosial menujukan hasil uji validitas 0,45 > 0,2816 
yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q4) 
dinyatakan valid 
Rangkuman uji validitas indikator kemampuan networking pada variabel skill 
berpolitik tenaga penjualan 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Validitas Skill Berpolitik 3 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
Q1 0,475 0,2816 Valid 
Q2 0,646 0,2816 Valid 
Q3 0,615 0,2816 Valid 
Q4 0,414 0,2816 Valid 
Sumber : data primer yang diolah 
Indikator kemampuan networking variabel skill berpolitik butir 
pertanyaan (Q1) dengan indikator kemampuan networking menujukan hasil uji 
validitas 0,475 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh 
interpersonal pertanyaan (Q1) dinyatakan valid. Indikator kemampuan networking 
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variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q2) dengan indikator kemampuan 
networking menujukan hasil uji validitas 0,646 > 0,2816 yang berarti r hitung> r 
tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q2) dinyatakan valid. 
Indikator kemampuan networking variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q3) 
dengan indikator kemampuan networking menujukan hasil uji validitas 0,615 > 
0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal 
pertanyaan (Q3) dinyatakan valid. Indikatorkemampuan networking variabel skill 
berpolitik butir pertanyaan (Q4) dengan indikator kemampuan networking 
menujukan hasil uji validitas 0,414 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka 
indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q4) dinyatakan valid 
Rangkuman uji validitas indikator ketulusan hati pada variabel skill berpolitik 
tenaga penjualan 
Tabel 4.15. 
Hasil Uji Validitas Skill Berpolitik 4 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
Q1 0,496 0,2816 Valid 
Q2 0,513 0,2816 Valid 
Q3 0,359 0,2816 Valid 
Q4 0,638 0,2816 Valid 
Sumber: data primer yang diolah 
Indikator ketulusan hati variabel skill berpolitik butir pertanyaan (Q1) 
dengan indikator ketulusan hati menujukan hasil uji validitas 0,496 > 0,2816 yang 
berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q1) 
dinyatakan valid. Indikator ketulusan hati variabel skill berpolitik butir pertanyaan 
(Q2) dengan indikator ketulusan hati menujukan hasil uji validitas 0,513 > 0,2816 
yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q2) 
dinyatakan valid. Indikator ketulusan hati variabel skill berpolitik butir pertanyaan 
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(Q3) dengan indikator ketulusan hati menujukan hasil uji validitas 0,359 > 0,2816 
yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal pertanyaan (Q3) 
dinyatakan valid.. Indikator ketulusan hati variabel skill berpolitik butir 
pertanyaan (Q4) dengan indikator ketulusan hati menujukan hasil uji validitas 
0,638 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka indikator pengaruh interpersonal 
pertanyaan (Q4) dinyatakan valid 
b. Jaringan sosial tenaga penjualan 
Rangkuman uji validitas pada Jaringan sosial tenaga penjualan 
Tabel 4.16 
Hasil Uji Validitas Posisi Jaringan Sosial Tenaga Penjualan 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
Q1 0,511 0,2816 Valid 
Q2 0,462 0,2816 Valid 
Q3 0,517 0,2816 Valid 
Q4 0,728 0,2816 Valid 
Q5 0,452 0,2816 Valid 
Q6 0,54 0,2816 Valid 
Sumber : data primer yang diolah 
Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q1) menujukan hasil uji 
validitas 0,511 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q1) 
dinyatakan valid. Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q2) menujukan hasil 
uji validitas 0,462 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q2) 
dinyatakan valid. Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q3) menujukan hasil 
uji validitas 0,517 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q3) 
dinyatakan valid. Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q4) menujukan hasil 
uji validitas 0,728 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q4) 
dinyatakan valid. Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q5) menujukan hasil 
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uji validitas 0,452 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q5) 
dinyatakan valid.Variabel jaringan sosial butir pertanyaan (Q6) menujukan hasil 
uji validitas 0,54 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q6) 
dinyatakan valid 
c. Kinerja tenaga penjualan 
Rangkuman uji validitas pada kinerja tenaga penjualan 
Tabel 4.17. 
ValiditasKinerja Tenaga Penjualan 
Sumber data: data primer yang diolah 
Variabel kinerja tenaga penjualan butir pertanyaan (Q1) menujukan hasil 
uji validitas 0,438 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q1) 
dinyatakan valid. Variabel kinerja tenaga penjualan butir pertanyaan (Q2) 
menujukan hasil uji validitas 0,282 > 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka 
pertanyaan (Q2) dinyatakan valid. Variabel kinerja tenaga penjualan butir 
pertanyaan (Q3) menujukan hasil uji validitas 0,524 > 0,2816 yang berarti r hitung> 
r tabel,maka interpersonal pertanyaan (Q3) dinyatakan valid. Variabel kinerja 
tenaga penjualan butir pertanyaan (Q4) menujukan hasil uji validitas 0,579> 
0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q4) dinyatakan valid. Variabel 
kinerja tenaga penjualan butir pertanyaan (Q5) menujukan hasil uji validitas 0,56 
> 0,2816 yang berarti r hitung> r tabel,maka pertanyaan (Q5) dinyatakan valid 
Pertanyaan Rhitung R tabel Keterangan 
    
Q1 0,438 0,2816 Valid 
Q2 0,282 0,2816 Valid 
Q3 0,524 0,2816 Valid 
Q4 0,579 0,2816 Valid 
Q5 0,56 0,2816 Valid 
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2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel. Kuesioner dikatakan reliabel jika jawaban seseorang 
terhadap kuesioner stabil dari waktu kewaktu. 
Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat 
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat pengukuran 
dipakai dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil pengukuran yang 
diperoleh relative konsisten, maka alat pengukur tersebut reliable (Rumengan, 
2011:70). 
Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 
reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu, hasil penelitian dinyatakan dapat dipercaya hanya 
apabila dalam bebrapa kalipelaksanaan pengukuran dapat terhadap kelompok 
subjek yang sama (homogen) diperoleh hasil yang sama, elama aspek yang di 
ukur dalam diri subjek memang belum berubah (ali muhidin & Abdurahman, 
2007:37). Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan cara one shot atau 
pengukuran sekali saja dengan alat bantu SPSS uji statistik Cronbach Alpha (α). 
Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai Cronbach 
Alpha > 0.60 (Nunnally dalam Ghozali, 2005). 
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a. Rangkuman Uji Reliabilitas 
Tabel 4.18. 
Uji Reliabilitas 
Variabel 
Nilai Cronbach 
Alpha 
Nilai Minimum 
Cronbach Alpha 
Keterangan 
Skill 
Berpolitik 
(X) 
0,825 0,7 Reliabel 
Jaringan 
Sosial 
Tenaga 
Penjualan 
(Z) 
0,713 0,7 Reliabel 
Kinerja 
Tenaga 
Penjualan 
(Y) 
0,778 0,7 Reliabel 
Sumber data: data primer yang diolah 
Variabel skill berpolitik (X) menujukan hasil uji reliabilitas 0,825 > 0,7 
yang berarti nilai cronbach alpha data > nilai minimum cronbach alpha,maka data 
variabel skill berpolitik dinyatakan reliabel. Variabel jaringan sosial tenaga 
penjualan (Z) menujukan hasil uji reliabilitas 0,713 > 0,7 yang berarti nilai 
cronbach alpha data > nilai minimum cronbach alpha,maka data variabel jaringan 
sosial tenaga penjulan dinyatakan reliabel. Variabel kinerja tenaga penjualan (Y) 
menujukan hasil uji reliabilitas 0,778 > 0,7 yang berarti nilai cronbach alpha data 
> nilai minimum cronbach alpha, maka data variabel kinerja tenaga penjulan 
dinyatakan reliabel 
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4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
Untuk meyakinkan bahwa persamaan garis regresi yang diperoleh adalah 
linier dan dapat dipergunakan (valid) untuk mencari peramalan, maka akan 
dilakukan pengujian asumsi multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan normalitas 
1. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Untuk mendeteksinya 
dengan cara menganalisis nilai toleransi dan Variance Inflation Factor (VIF). 
Uji multikolinieritas adalah untuk menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Apabila terjadi 
korelasi, maka dinamakan terdapat problem multikolinearitas (Ghozali, 2005). 
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. 
Tabel 4.19. 
Hasil Uji Multikolinearitas Model 1 
Variabel Nilai VIP Nilai Minimal VIP Keterangan 
Skill 
Berpolitik (X) 
1 10 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Sumber data: dari data primer yang diolah 
VIP yang di tampilkan di dalam tabel uji model 1 Coefficients. Adapun 
VIP untuk variabel skill berpolitik adalah 1. Apabila nilai VIP lebih kecil dari 10 
atau VIP < 10 maka variabel skill berpolitik tidak terjadi multikolinearitas antara 
variabel independen 
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Tabel 4.20. 
Hasil Uji Multikolinearitas Model 2 
Variabel Nilai VIP Nilai maksimal VIP Keterangan 
Skill 
Berpolitik 
(X) 
4,990 10 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Jaringan 
Sosial 
Tenaga 
Penjualan 
(Z) 
4,990 10 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Sumber data: dari data primer yang diolah 
VIP yang di tampilkan di dalam tabel Coefficients. Adapun VIP untuk 
variabel skill berpolitik adalah 4,990. Apabila nilai VIP lebih kecil dari 10 atau 
VIP < 10 maka variabel skill berpolitik tidak terjadi multikolinearitas antara 
variabel independen. VIP yang di tampilkan di dalam tabel Coefficients. Adapun 
VIP untuk variabel jaringan sosial tenaga penjualan adalah 4,990. Apabila nilai 
VIP lebih kecil dari 10 atau VIP < 10 maka variabel jaringan sosial tenaga 
penjualan tidak terjadi multikolinearitas antara variabel independen 
Tabel 4.21. 
Hasil Nilai Tollerance Model 1 
Variabel Nilai Tollerance 
Nilai Minimal 
Tollerance 
Keterangan 
Skill 
Berpolitik (X) 
1 0,1 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Sumber data: data primer yang diolah 
Tollerance yang di tampilkan di dalam tabel 1 Coefficients. Adapun 
nilaitollerance dari variabel skil berpolitik adalah 1. Apabila nilai Tollerance lebih 
xcii 
 
besar dari 0,1 atau tollerance > 0,1 maka variabel skill berpolitik tidak terjadi 
multikolinearitas antara variabel independen 
 
Tabel 4.22. 
Hasil Nilai Tollerance Model 2 
Variabel Nilai Tollerance 
Nilai Minimal 
Tollerance 
Keterangan 
Skill 
Berpolitik 
(X) 
0,200 0,1 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Jaringan 
Sosial 
Tenaga 
Penjualan (Z) 
0,200 0,1 
Tidak ada 
Multikolinearitas 
Sumber data: data primer yang diolah 
Tollerance yang di tampilkan di dalam tabel Coefficients. Adapun 
nilaitollerance dari variabel skil berpolitik adalah 0,200. Apabila nilai Tollerance 
lebih besar dari 0,1 atau tollerance > 0,1 maka variabel skill berpolitik tidak 
terjadi multikolinearitas antara variabel independen. Tollerance yang di tampilkan 
di dalam tabel Coefficients. Adapun nilaitollerance dari variabel jaringan sosial 
tenaga penjualan adalah 0,200. Apabila nilai Tollerance lebih besar dari 0,1 atau 
tollerance > 0,1 maka variabel jaringan sosial tenaga penjualan tidak terjadi 
multikolinearitas antara variabel independen 
Tabel 2.23. 
Nilai Conditional Index 
Variabel 
Nilai condition 
index 
Nilai 
maksimal 
condition 
index 
Keterangan 
Skill Berpolitik 
(X) 
21,917 10 
Terjadi multikolinearitas 
moderat 
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Jaringan Sosial 
Tenaga 
Penjualan (Z) 
55,124 10 
Terjadi multikolinearitas 
kuat 
Sumber data: dari data primer yang diolah 
Condition index yang di tampilkan di dalam tabel Coefficients. Adapun 
nilaicondition indexdari variabel skil berpolitik adalah 21,917. Apabila nilai 
Tollerance niali condition index 10 – 30  maka terjadi multikolinearitas moderat, 
jika lebih dari 30 terjadi multikolinearitas kuat. maka variabel skill berpolitik 
terjadi multikolinearitas moderat. Condition index yang di tampilkan di dalam 
tabel Coefficients. Adapun nilaicondition indexdari variabel jaringan sosial tenaga 
penjualan adalah 55,124. Apabila nilai Tollerance niali condition index 10 – 30  
maka terjadi multikolinearitas moderat, jika lebih dari 30 terjadi multikolinearitas 
kuat. maka variabel jaringan sosial tenaga penjualan terjadi multikolinearitas  kuat 
Tetapi karena nilai VIP dan Tollerance tidak terjadi multikoloniearitas. Jadi dapat 
di simpulkan bahwa tidak ada multikolonearitas antar variabel independen. 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas menguji apakah sebuah grup mempuyai varians yang 
sama di antara anggota grup tersebut. Jika varians sama, dan ini yang seharusnya 
terjadi maka dikatakan adalah homoskedastisitas. Sedangkan jika varians tidak 
sama dikatakan terjadi heteroskedastisitas. Alat untuk menguji heteroskedastistas 
bisa dibagi dua, yakni dengan alat analisis grafik atau analisis residual yang 
berupa statistik (Rumengan, 2011: 89). 
Tabel 4. 24. 
Uji Heteroskedastisitas 
Varabel  Sig Keterangan 
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Model 1     
X 0,635 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Model 2     
X 0,184 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
Z 0,966 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas 
 
 Dapat di ketahui dari tabel Tersebut bahwasanya  variabel x model 1 
memiliki nilai Sig 0,635 sedangkan model 2 untuk variabel x 0,184 dan z 0,966 
yang artinya setiap Variabel memiliki nilai Signifikansi Lebeih besar dari 0,05 
maka kedua model tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas 
3. Uji Normalitas 
Tujuan uji normalitas adalah ingin mengetahui apakah distribusi sebuah data 
mengikuti atau mendekati normal, yakni distribusi data dengan bentuk lonceng. 
Data yang baik adalah data yang mempunyai pola seperti distribusi normal, yakni 
distribusi data tersebut tidak melenceng ke kiri atau menceng ke kanan. Uji ini 
berguna untuk tahap awal dalam metode pemilihan analisis data (Rumengan, 
2011:83) . 
Tabel 4.25 
Uji Normalitas 
Unstandarized Residual 
Asymp. Sig. 
(2tailed) 
P-value Keterangan 
Model 1 0,047 0,05 
Data tidak 
terdistribusi normal 
Model 2 0,336 0,05 
Data terdistribusi 
normal 
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Dalam uji normalitas tersebut di dapatkan nilai Asymp. Sig. (2tailed) model 1 
sebesar 0,047 dan model 0,336. Dengan membandingkan nilai P-value sebesar 
0,05 maka model 1 tidak terdistribusi dengan normal, sedamkan model 2 lebih 
besar dari 0,05 maka data terdistribusi normal  
Dikarenakan data setelah dilakukan uji normalitas terjadi data ridak 
terdistribusi tidak normal, maka peneliti melakukan trasformasi data pada model 1 
dengan didapat hasil uji normalitas setelah dilakukan trasformasi data sebagai 
berikut  
Tabel 4.26 
Uji normalitas setelah melakukan Trasformasi 
Unstandarized Residual 
Asymp. Sig. 
(2tailed) 
P-value Keterangan 
Model 1 0,087 0,05 
Data terdistribusi 
normal 
Model 2 0,232 0,05 
Data terdistribusi 
normal 
Sumber data: dari data primer yang diolah, 2019 
 
Dalam uji normalitas tersebut di dapatkan nilai Asymp. Sig. (2tailed) model 1 
sebesar 0,087 dan model 0,232. Dengan membandingkan nilai P-value sebesar 
0,05 maka model 1  terdistribusi dengan normal, dan model 2 lebih besar dari 0,05 
maka data terdistribusi normal juga. 
 
4.2.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Koefisien Determinasi 
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Menurut Iman Ghozali (2009) koefisien determinasi pada intinya mengukur 
seberapa jauh kemampuan sebuah model dalam menerangakan variasi variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol sampai satu. Nilai R2 
yang kecil berarti variasi variabel dependen yang sangat terbatas. Dan nilai yang 
mendekati 1 (satu) berati variabel-vaeiabel independen sudah dapat memberi 
semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. 
Secara umum koefisien determinasi untuk data silang (crossection) relatif 
rendah karena adanya variasi yang besar antara masing-masing pengamatan, 
sedangkan untuk data runtutan waktu (time series) biasaya mempunyai data 
koefisien determinasi yang lebih tinggi 
Tabel 4.27. 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
)  
Unstandarized Residual Nilai R Nilai max Keterangan 
Model 1 0,795 0,70 
Berpengaruh 
signifikan 
Model 2 0,909 0,70 
Berpengaruh 
signifikan 
Sumber data: dari data primer yang diolah,2019 
 
Tabel Model Summary adalah ringkasan dari model dimana, Adjusted R 
Square menyatakan nilai koefisien determinasi (Adjusted R
2
). Dalam hal ini 
Adjusted R
2
 sebesar 0,795 atau 79,5% yang artinya hubungnan antara y, x dan z 
dapat di jelaskan sebesar 79,5%. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau 
mendekati apabila ada variabel independenlainya yang dimasukan dalam model, 
dengan kata lain skill berpolitik memberikan pengaruh bersama sekitar 89,4% 
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jaringan sosial tenaga penjualan. Nilai Adjusted R Square menyatakan perubahan 
R
2
 yang disebabkan adanya penambahan atau pengurangan variabel independen. 
Nilai Adjusted R Square dapat naik atau turun apabila satu variabel independen 
ditambahakan dalam model 2 
Tabel Model Summary adalah ringkasan dari model dimana, Adjusted R 
Square menyatakan nilai koefisien determinasi (Adjusted R
2
). Dalam hal ini 
Adjusted R
2
 sebesar 0,909 atau 90,9% yang artinya hubungnan antara y, x dan z 
dapat di jelaskan sebesar 90,9%. Hubungan ini akan sempurna (100%) atau 
mendekati apabila ada variabel independenlainya yang dimasukan dalam model, 
dengan kata lain skill berpolitik dan jaringan sosial tenaga penjualan memberikan 
pengaruh bersama sekitar 90,9% terhadap kinerja tenaga penjualan. Nilai 
Adjusted R Square menyatakan perubahan R
2
 yang disebabkan adanya 
penambahan atau pengurangan variabel independen. Nilai Adjusted R Square 
dapat naik atau turun apabila satu variabel independen ditambahakan dalam 
model 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Tabel 4.28. 
Uji F  
Unstandarized Residual Nilai R 
Nilai f 
hitung 
(47/0,05) 
Keterangan 
Model 1 173,533 3,20 
Model yang di buat 
sudah tepat dan 
berpengaruh 
Model 2 229,907 3,20 
Model yang di buat 
sudah tepat dan 
berpengaruh 
Sumber data: dari data primer yang diolah’ 2019 
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Dari tabel uji anova nilai F hitung sebesar 173,533 sedangkan untuk F hitung 
menggunakan tabel f hitung dengan nilai n 47, nilai Probabilitas  0,05, dengan 2 
variabel independen. maka F tabel sebesar yang didapat sebesar 3,20 sedangkan 
untuk F hitung sebesar 173,533 yang artinya F hitung > F tabel maka H0 di tolak 
dan menerima H1 maka variabel independen berpengarh atau variabel skill 
berpoltitik berpengaruh terhadap jaringa sosial tenaga penjualan dan model yang 
di buat sudah tepat 
 Dari tabel uji anova nilai F hitung sebesar 229,907 sedangkan untuk F 
hitung menggunakan tabel f hitung dengan nilai n 47, nilai Probabilitas  0,05, 
dengan 2 variabel independen. maka F tabel sebesar yang didapat sebesar 3,20 
sedangkan untuk F hitung sebesar 229,907 yang artinya F hitung > F tabel maka 
H0 di tolak dan menerima H1 maka 2 variabel independen berpengaruh atau 
variabel skill berpolitik, jaringan sosial tenaga penjualan berpengaruh terhadap 
kinerja penjualan dan model yang di buat sudah tepat 
 
4.2.4. Uji Jalur (Path Analysis) 
Tabel 4.29. 
Uji R Square Model 1 
Model Summary
b 
Mo
del 
R R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Change Statistics Durbin-
Watson R Square 
Change 
F Change df1 df2 Sig. F 
Change 
1 ,894a ,800 ,795 ,12061 ,800 179,533 1 45 ,000 1,918 
a. Predictors: (Constant), SQRT_X 
b. Dependent Variable: SQRT_Z 
Sumber data: dari data primer yang diolah, 2019 
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Tabel 4.30. 
Analisis Jalur (path analysis) Model 1 
Coefficients
a 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
T Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Zero-
order 
Partia
l 
Par
t 
Toler
ance 
VIF 
1 
(Constant) -,392 ,390 
 -
1,006 
,320 
     
SQRT_X ,663 ,049 ,894 
13,39
9 
,000 ,894 ,894 
,89
4 
1,000 1,000 
a. Dependent Variable: SQRT_Z 
Sumber data: dari data primer yang diolah, 2019 
 
 Dilihat dari nilai signifikansi dari model summary bahwa  nilai  x terhadap z 
berpengaruh secara signifikan. Dari nilai tabel Coefficients model 1dapat dapat 
diambil kesimpulan bahwa nilai jalur X ke Z sebesar 0,663, sedangkan untuk nilai 
erornya dapat diambil dari tabel Model Summary dengan merlihat nilai R
2
 0,795 
dan dapat mencari nilai Eror dengan rumus  1 − 𝑅2.dan didapatkan hasil sebesar 
0,367975 
Tabel 4.31. 
Uji R Square Model 2 
Model Summary
b 
Model R R Square Adjusted 
R Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics Durbin
-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Change 
df1 df2 Sig. F 
Change 
c 
 
1 ,955a ,913 ,909 ,53801 ,913 
229,90
7 
2 44 ,000 1,715 
a. Predictors: (Constant), SQRT_Z, SQRT_X 
b. Dependent Variable: y 
Sumber data: data primer yang diolah, 2019 
 
Tabel 4.32. 
Analisis Jalur (path analysis) Model 2 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficient
s 
T Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Zero-
order 
Partia
l 
Part Toler
ance 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
-16,650 1,758 
 
-9,473 ,000 
     
SQRT_
X 
3,620 ,493 ,731 7,344 ,000 ,949 ,742 ,327 ,200 4,990 
SQRT_
Z 
1,631 ,665 ,244 2,452 ,018 ,898 ,347 ,109 ,200 4,990 
a. Dependent Variable: y 
Sumber data: dari data primer yang diolah, 2019 
 
Dilihat dari tabel model summary dilihat dari nilai signifikasinya bahwa nilai 
X dan Z berpengaruh secara signifikan terhadap Y. Dari nilai tabel Coefficients 
model 2 dapat dapat diambil kesimpulan bahwa nilai jalur X ke Y sebesar 3,620 
dan untuk Nilai Z ke Y sebesar 1,631 , sedangkan untuk nilai erornya dapat 
diambil dari tabel Model Summary dengan merlihat nilai R
2
 = 0,909 dan dapat 
mencari nilai Eror dengan rumus  1− 𝑅2.dan didapatkan hasil sebesar 0,173719 
Dari  hasil analisis menunjukan bahwa Xdapat berpengaruh langsung 
terhadap Y dan dapat juga berpengaruh tidak langsung melalui Z sebagai variabel 
ci 
 
intervening. Dengan besarnya pengaruh lagsung sebesar 3,620, sedangkan 
pengaruh tidak langsung adalah (0,663x1,631) = 1,081353, total pengaruh X 
terhadap Y = 3,620 +1,081353 = 4,701353 
 
 
 
Gambar 4.1. 
Hipotesis Analisis Path (path analysis)  
 
 
Model Jalur 
Z = -0,392 + 0,663 X1 +Ɛ1 
Y = -16,650 + 3,620 X1 + 1,631 X2 + Ɛ1 
 
4.2.5. Sobel Test 
Sp2p3 = 𝑝32𝑆𝑝22 + 𝑝22𝑆𝑝32 + 𝑆𝑝22𝑆𝑝32 
Keterangan : 
P = Jalur 
Sp = setandart error of estimation antar jarlur variabel  
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Sp2p3 =  𝑝32𝑆𝑝22 + 𝑝22𝑆𝑝32 + 𝑆𝑝22𝑆𝑝32  
   = (1,631)2(0,049)2 + (0,663)2(0,665)2 + (0,049)2(0,665)2 
  = 2.660161x 0,002401 + 0,439569𝑥 0,442225 + 0,002401𝑥0,442225 
  = 0,201781632 
Berdasarkan perhitungan diatas maka t hitung 
T hitung  =
𝑃2𝑃3
𝑆𝑝2𝑃3
 
   = 
1,081353
0,079919
 
   = 13,5306122 
 T tabel  = 1,29982 
T hitung > t tabel maka dapat disimpulkan bahwa korisien mediasi 1,081353 
signifikan, terdapat pengaruh mediasi 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
 Selanjutnya akan dibahas mengenai hasil data yang telah di jelaskan 
sebelumnya. Berdasarkan hasil dari analisis diatas mengenai pengaruh Jaringan 
Sosial Tenaga Penjualan memediasi pengaruh Skill Berpolitik terhadap Kinerja 
penjulan maka dapat diperoleh hasil sebagai berikut: 
1. Pengaruh Skill Berpolitik terhadap Kinerja Tenaga Penjulan pada dealer 
sepeda motor honda PT. Asli Motor dan PT. Timbul Jaya Motor di Boyolali 
 Penelitian ini menunjukan bahwa skill berpolitik pada tenaga penjualan 
berpengaruh singnifikan terhadap kineja tenaga penjualan, semakin tinggi Skill 
berpolitik Tenaga Penjualan maka hal ini dapat meningkatkan Kinerja Tenaga 
penjualan yang akan meningkatkan penjulan pada perusahaan tersebut, hal ini 
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juga didukung olah penelitian (Gunawan & Santosa, 2012)Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa politik organisasi yang dirasakan oleh karyawan dalam 
organisasi akan berdampak pada rendahnya komitmen karyawan. Hasil ini 
mendukung penelitian-penelitian sebelumnya. Hasil lain ditemukan bahwa politik 
organisasi tidak memiliki hubungan dengan kinerja, namun tetap berpengaruh 
terhadap kinerja karyawan. Dengan kata lain, meskipun tidak terhadap hubungan, 
namun jika karyawan merasakan adanya politik dalam organisasi akan berdampak 
pada kinerja mereka. 
2. Pengaruh Skill Berpolitik berpengaruh terhadap Jaringan Sosial Tenaga 
Penjualan pada dealer sepeda motor honda PT. Asli Motor dan PT. Timbul 
Jaya Motor di Boyolali 
 Sesuai dengan penelitian ini menunjukan bahwa skill berpolitik pada 
tenaga penjualan berpengaruh singnifikan terhadap Jaringan Sosial Tenaga 
Penjualan, semakin tinggi Skill berpolitik Tenaga Penjualan maka hal ini dapat 
meningkatkan Kinerja Tenaga penjualan yang akan meningkatkan penjulan pada 
perusahaan tersebut, hal ini juga didukung olah penelitian(Bolander, 
2015)sementara kami telah menunjukkan bahwa keterampilan politik adalah 
pendorong yang kuat dari sentralitas jaringan sosial untuk tenaga penjualan, 
penting untuk mempertimbangkan masalah lain yang keterampilan politiknya 
dapat terbukti berguna dalam penelitian di masa depan. 
3. Pengaruh Jaringan Sosial Tenaga Penjualan terhadap Kinerja tenaga 
penjualan pada dealer sepeda motor honda PT. Asli Motor dan PT. Timbul 
Jaya Motor di Boyolali 
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 Sesuai dengan penelitian ini menunjukan bahwa jaringan sosial tenaga 
penjualan berpengaruh singnifikan terhadap kinerja tenaga penjualan , semakin 
tinggi jaringan sosial  Tenaga Penjualan maka hal ini dapat meningkatkan Kinerja 
Tenaga penjualan yang akan meningkatkan penjulan pada perusahaan tersebut, hal 
ini juga didukung olah penelitian(Bolander, 2015)melihat bahwa sentralitas 
relasional tampaknya didorong oleh keterampilan politik, sementara sentralitas 
posisi tidak, menunjukkan jalan mempengaruhi kinerja tenaga penjualan. 
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BAB V  
PENUTUP 
1.1. Kesimpuln 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan data, penulis memperoleh 
kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian sebagai berikut : 
1. Pada penelitian Skill Berpolitik terhadap Jaringan Sosial Tenaga Penjualan, di 
ketahui menggunkan Analisis Regresi berganda dapat diambil kesimpulan 
bahwa, Skill Berpolitik berpengaruh singnifikan terhdap Jaringan Sosial 
Tenaga Penjualan 
2. Pada penelitian Skill Berpolitik terhadap Kinerja Tenaga Penjualan, di 
ketahui menggunkan Analisis Regresi berganda dapat diambil kesimpulan 
bahwa, Skill Berpolitik berpengaruh singnifikan terhdap Kinerja Tenaga 
Penjualan 
3. Pada penelitian  Jaringan Sosial Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga 
Penjualan, di ketahui menggunkan Analisis Regresi berganda dapat diambil 
kesimpulan bahwa, Jaringan Sosial Tenaga Penjualan baerpengaruh 
singnifikan terhadap Kinerja Tenag Penjualan 
4. Pada penelitian Jaringan Sosial Tenaga Penjualan memediasi Skill Berpolitik 
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan, di ketahui menggunkan Analisis Regresi 
berganda dapat diambil kesimpulan bahwa, Skill Berpolitik berpengaruh 
singnifikan terhdap Jaringan Sosial Tenaga Penjualan 
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1.2. Keterbatasan Penelitian 
 Bedasarkan analisis dan pembahasan penelitian ini penulis, mendapatkan 
keterbatasan penelitian diantaranya adalah : 
1. Keterbatasan penelitian ini  dikarenakan ketebatasan biaya dan waktu jadi 
penelitian ini tidak sebaik penelitian lainya, penelitian ini hanya meneliti 2 
dealer sepeda motor honda di boyolali yaitu Asli Motor dan Timbul Jaya 
Motor dengan total narasumber mencapai 47 orang  
2. Sehausnya penelitian untuk bisa lebih baik mencari narasumber yang lebih 
banyak untuk menunjang penelitian yang baik dan reliabel  
3. Dikaenakan keterbatasan jaringan peneliti juga membuat penelitian ini hanya 
mampu meneliti 2 dealer di Boyolali yang sebenarnya ada 4 dealer yang ada 
di boyolali untuk itu diharapkan peneliti yang akan datang mampu meneliti 
ke 4 dealer tersebut  
4. Dikarenakan waktu penelitian yang singkat peneliti tidak bisa mewawancarai 
narasumber secara spesifik Saran-Saran 
 
1.3. Saran-saran 
Bedasarkan analisis dan pembahasan penelitian ini penulis, memberikan saran-
saran penelitian diantaranya adalah : 
1. Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti lakukan diketahui variabel “skill 
berpolitik” berpengaruh lebih besar. Oleh karena itu PT. Asli Motor dan 
PT.Timbul Jaya Motor diharapkan untuk melakukan komunikasi dan 
pelatihan pada tenaga penjulan untuk dapat meningkatkan skill berolitik 
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tenaga penjualan sepertihalnya pengaruh interpersonal, kecerdasan sosial, 
kemampuan networking, dan ketulusan hati, sehingga dapat meningkatkan 
kinerja tenaga penjualan. 
2. Untuk tenaga penjualan yang belum menguasai skill yang mereka miliki 
dapat dikembangkan melalui pelatihan pada PT. Asli Motor dan PT.Timbul 
Jaya Motor. 
3. Selain itu untuk meningkatkan kinerja tenaga penjulan lebih efektif perluh 
dilakukan pelatihan yang intensif dan karyawan perluh belajar juga dari 
pengalaman agar cepat tanggap dalam menghadapi kompain dari konsumen 
pada PT. Asli Motor dan PT.Timbul Jaya Motor 
4. Dan untuk mendorong tenga penjualan agar meningkatkan atau memperthan 
kan kinerja, perluh juga dilakukan pemberian penghargaan kepada tenaga 
penjualan yang pantas mendapatkanya 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
cviii 
 
DAFTAR PUSTAKA 
 
Ahearne, M., Lam, S. K., Hayati, B., & Kraus, F. (2013). Intelligence and Sales 
Performance : A Social Network Perspective, 77(September), 37–56. 
 
Arma, A., & Rahardjo, Augusty Tae Ferdinand, S. T. (2017). Pengaruh 
kompetensi menjual, kualitas hubungan, dan pengalaman menjual untuk 
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Jurnal Sains Pemasaran Indonesia, 
XVI(1), 1–16. 
 
Balkundi, P., Harrison, D. A., Balkundi, P., & Harrison, D. A. (2014). Team 
Viability and PerformanceTies, Leaders, dab Time in Team : Strong 
Inference About Network Structure's Efects On Team Viability and 
Performance, 49(1), 49–68. 
 
Binning, K. R., & Huo, Y. J. (2012). as a Social Resource, 133–147. 
https://doi.org/10.1007/978-1-4614-4175-5 
 
Bolander, S. (2015). Social Networks within Sales Organizations: Their 
Development and Importance for Salesperson Performance, (850), 1–49. 
 
Bonacich, P., & Lloyd, P. (2004). Calculating status with negative relations, 26, 
331–338. https://doi.org/10.1016/j.socnet.2004.08.007 
 
Burt, R. S. (2010). Neighbor Networks: Competitive Advantage Local and 
Personal., (December), 677–679. 
 
Davidson, F. 2005. (2005). Political Skill At Work. California: Davies-Black 
Publising 
 
cix 
 
Deni Darmawan.(2011). Metode Penelitian Kuantitatif. Remaja Rosdakarya  
  Offset. Bandung, 1-14, 137-154 
 
Frendy Prasetya, S. R. T. A. (2012). Studi tentang Keputusan Pembelian Sepeda 
 Motor Honda Di Semarang, Vol. 1. 
 
Gerald R. Ferris, Sherry L. Davidson, & Pamela L. Perrewe. Political Skill at  
         Work impact on work effectiveness. Davies-Black Publishing Mountain  
         View. California 
 
Gunawan, H., & Santosa, T. E. (2012). Politik Organisasi Dan Dampaknya 
Terhadap Komitmen Organisasi , Kepuasan Kerja , Kinerja Dan 
Organizational. Jurnal Manajemen, 12(1), 13–26. 
 
Harini. (2012). Pengaruh jaringan sosial pada transformasi masyarakat nelayan,  
http:// journal.unes.ac.id/nju/index.php/komunitas, ISSN 2086-5465,4(2), 
178–190. 
 
Hendriyanto. (2012). Analisis Pengaruh Keahlian Menjual Tenaga Penjuakan, dan 
 Kualitas Pelayanan Glaxo Smith Kleine Terhadap Kinerja 
Penjualan,Jurnal  Ekonomi dan Akuntansi Terapan(Jimat)  , 3(November), 
28–34. 
 
Imam Ghozali. (2005). Analisis Multivarian SPSS. Univesitas Diponegoro.  
         Semarang, 102-123 
 
Jemmy Rumengan. (2011). Metode Penelitian. Citrapustaka Media Perintis. 
        Bandung, 73-101 
 
Muhammad Idrus. (2009). Metode Penelitian Ilmu Sosial. Erlangga. Jakarta 
 
cx 
 
Paramita. (2007). Keterikatan Antara Politik dan Kekuasaan Dalam Organisasi,. 
 Journal of Experimental Psychology: General, 136(1), 23–42. 
 
Robert D. Retherford (1993). Statistic Model for Causal Analysis, Jhon Wiley &
 Sons,21-45 
 
Rohmaniyah, A., Nurhayati, T., Islam, U., & Agung, S. (n.d.).Kualitas Networkig 
Berbasis Orientasi, Jurnal Ekonomi & Bisnis, 18 (2) 149–163. 
 
Sambas Ali Muhidin, & Maman Abdurahman. (2007). Analisis Kolerasi, Regresi,  
         Dan Jalur.pustaka setia. Bandung 30-54, 221-224 
 
Sugiyono. (2009). Metode Penelitian Kuanlitatif, Kualitatif dan R&D. Alfabeta.    
         Bandung, 214-221 
 
Sugiyono. (2016). Metode penelitian pendidikan Pendekatan Kuantitatif, dan  
         kualitataif, dan R&D. Alfabeta. Bandung, 117-118 
 
Suminar, T., & Arbarini, M. (n.d.). Model Pemberdayaan Komite Sekolah Dalam. 
 
Syaifudin, M. dan K. (2017). Analisis pengaruh bakat penjualan, persepsi peran, 
tingkat keahlian dan kepribadian terhadap kinerja tenaga penjualan azarine 
kosmetik spa di toko mahkota indah sidoarjo, 3(3), 309–321. 
 
Wang, Y., & Feng, H. (2012). Customer relationship management capabilities: 
Measurement, antecedents and consequences. Management Decision, 50(1), 
115–129. https://doi.org/10.1108/00251741211194903 
 
 
 
 
cxi 
 
  
cxii 
 
 
 
 
 
LAMPIRAN 
  
cxiii 
 
Lampiran 1 Jadwal Penelitian 
 
No 
Bulan  Februari Maret April Agustus  September 
Kegiata
n 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Penyus
unan 
Proposa
n X X X X                                 
2 
Konsult
asi   X X X X                               
3 
Revisi 
Proposa
l         X X                             
4 
Pendaft
aran 
Ujian 
proposa
l           X                             
5 
Ujian 
Semina
r 
Proposa
l             X                           
6 
Pengum
pulan 
Data                       X X X             
7 
Analisis 
Data                           X X X         
8 
Penulis
an 
Akhir 
Naskah 
Skripsi                                         
9 
Pendaft
aran 
Munaq
osah                                         
10 
Munaq
osah                                         
11 
Revisi 
Skripsi                                         
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Lampiran 2 Kuesioner Penelitian 
 
 
KOESIONER PENELITIAN 
 
 
Judul Penelitian  : JARINGAN SOSIAL ORGANISASI : 
MEMEDIASI        PENGARUH SKILL 
BERPOLITIK TERHADAP        KINERJA 
TENAGA PENJULAN (Studi pada PT.        Asli 
Motor dan PT. Timbul Jaya Motor di Boyolali) 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb 
 Saya Damar Juniarto Mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Syariah 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta yang saat ini sedang 
melakukan penelititan untuk skripsi yang berjudul “JARINGAN SOSIAL 
ORGANISASI : MEMEDIASI PENGARUH SKILL BERPOLITIK TERHADAP 
KINERJA TENAGA PENJULAN (Studi pada PT. Asli Motor dan PT. Timbul 
Jaya Motor di Boyolali)”. 
 Oleh karena itu saya mohon kesediaan bapak/ibu/sdr/i Tenaga Penjualan 
dan Manajer PT. Asli Motor dan PT. Timbul Jaya Motor untuk melungkan 
waktunya mengisi kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Segala informasi segala 
informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan peneliti 
semata dan akan dijaga kerahasiaanya. Atas perhatian dan partisipasinya, saya 
ucapkan terimakasih 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb 
 
 
 
  
Hormat Saya 
 
Damar Juniarto 
155211178 
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Lampiran 3 Koesioner Penelitian 
KUESIONER PENELITIAN 
A. Identitas Responden 
Nama    : 
Jenis kelamin  : □ Laki-laki  □ Perempuan 
Umur    : □15-20 Tahun □ 21- 25 Tahun 
    □26-30 Tahun □ 31- 35 Tahun 
    □ 36-40 Tahun□ 41- 45 Tahun 
    □ 46-50 Tahun 
Pendidikan   : □ SD   □ SLTP 
    □ SLTA   □ 
Diploma/Sarjana 
Status Pernikahan : □ Menikah  □ Belum Menikah 
Lama bekerja  :□ 1-5 Tahun  □ 6-10 Tahun 
    □ 11-15 Tahun□ 16-20 Tahun 
    □ 21-25 Tahun□ 26-30 Tahun 
B. Petunjuk Pengisian kuesioner 
1. Mohon di isi terlebih dahulu semua data diri anda sesuai keadaan yang 
sebenarnya tentang identitas responden 
2. Berikan tanda ceklist (√) pada salahsatu jawaban yang sesuai dengan 
pendapat anda 
3. Pengisian pada komponen setiap variabel, masing-masing pilihan 
mempunyai kreteria sebagai berikut 
STS : Sabgat Tidak Setuju (1) 
TS  : Tidak Setuju (2) 
RR  : Ragu-Ragu (3) 
S  : Setuju (4) 
SS  : Sangat Setuju (5) 
C. Variabel Penelitian 
1. Kinerja Tenaga Penjualan 
No Pertanyaan STS TS RR S SS 
1 
kinerja tenaga penjualan 
secara keseluruhan sudah 
baik           
2 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan 
Pertumbuhan pasar           
3 Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan penjualan            
cxvi 
 
4 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan 
Keuntungan/pendapatan 
dari penjualan            
5 
Tenaga penjualan dapat 
meningkatkan Pelayanan 
yang diberikan            
 
 
2. Skill berpolitik 
No Pertanyaan STS TS RR S SS 
1.a 
saya mampu 
mempengaruhi/mengajak 
konsumen untuk membeli 
melalui saya           
b Saya sangat mengerti 
orang lain           
c Saya pandai memotivasi 
dan merasakankeinginan 
orang lain           
d 
Saya memiliki kemampuan 
memposisikan diri dan 
menampilkan diri pada 
orang lain           
2.a 
saya mampu bernegosiasi 
dengan konsumen dengan 
baik      
b 
Saya dapat berkomunikasi 
dengan baik dan efektif 
kepada orang lain      
c Saya pandai membuat 
orang suka kepada saya      
D 
Mudah bagi saya 
mengembangkan hubungan 
baik dengan kebanyakan 
orang      
cxvii 
 
3.a 
Saya memiliki banyak 
teman/kenalan dalam 
berbagai kalangan dan 
sangat membantu dalam 
pekerjaan saya      
b 
Saya pandai membangun 
hubungan dengan orang-
orang yang berpengaruh di 
tempat kerja      
c 
Saya pandai menggunaka 
koneksi dan jaringan untuk 
membuat sesuatu di tempat 
kerja      
d 
Saya menghabisakan 
banyak waktu di tempat 
kerja untuk 
mengembangkan koneksi 
dengan orang lain      
4.a Saya di sini bekerja dengan 
sepenuh hati dan tulus      
b 
Saya mencoba menunjukan 
minat yang tulus pada 
orang lain      
c 
Adalah penting bahwa 
orang-orang percaya tulus 
pada saya tentang apa yang 
saya katakan dan lakukan      
d 
Ketika berkomunikasi 
kepada orang lain saya 
mencoba untuk tulus dalam 
apa yang saya lakukan dan 
katakan      
 
3. Jaringan sosial tenaga penjulan 
No Pertanyaan STS TS RR S SS 
1 
Informasi yang berasal dari 
teman/kenalan dapat 
membantu pekerjaan saya           
2 
dengan informasi yang baik 
dapat mempengaruhi 
konsumen untuk membeli            
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3 
banyak yang yakin membeli 
kepada saya karena sudah 
kenal/berteman dengan baik 
          
4 
dengan banyak 
kenalan/teman dapat 
berpengaruh terhadap kinerja 
saya           
5 
Banyak Teman kerja yang 
membantu saya  
          
6 
 Ada banyak teman di luar 
perusahaan yang membantu 
saya           
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Lampiran 4 Surat Balasan Izin Penelitian 1 
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Lampiran 5 Suraat Balasan Izin Penelitian 2 
 
Lampiran 6 Data Penelitian 
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N
O 
PI
1 
PI
2 
PI
3 
PI
4 
K
S1 
K
S2 
K
S3 
K
S4 
K
N1 
K
N2 
K
N3 
K
N4 
K
H1 
K
H2 
K
H3 
K
H4 
1 4 4 4 3 4 5 3 4 4 4 3 3 4 5 5 4 
2 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 4 3 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 
5 4 4 4 3 4 5 4 3 5 4 4 3 4 4 2 4 
6 4 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 2 4 3 1 2 
7 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
8 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
9 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 5 5 5 4 
10 4 3 4 4 4 4 2 4 3 4 4 2 4 4 3 4 
11 4 4 3 3 4 4 5 5 5 4 3 4 5 5 4 4 
12 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 
13 4 4 3 4 3 5 3 4 3 5 4 4 4 4 4 5 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 3 
16 3 4 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 2 2 
17 3 5 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 
18 4 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 2 4 3 
19 4 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 3 4 3 4 4 
20 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
21 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 
22 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 
23 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
24 3 4 3 4 4 4 3 5 4 4 3 2 3 4 3 4 
25 3 3 3 1 5 5 5 5 3 3 3 5 5 5 3 5 
26 5 5 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 3 5 4 5 
27 3 4 3 3 2 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 5 
28 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 3 3 4 4 4 4 
29 3 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 3 5 4 3 4 
30 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 
31 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 
32 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 3 3 3 
33 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 
34 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
35 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
36 4 4 3 3 4 3 4 3 5 4 4 3 4 2 4 2 
37 5 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 4 4 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 
39 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 5 4 4 5 
40 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
41 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 
42 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 
44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
45 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 5 5 4 4 
46 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 3 4 
47 2 2 4 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 2 4 4 
  
cxxii 
 
Data Jaringan sosial tenaga penjualan 
NO Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 
1 4 4 4 4 4 4 
2 3 3 3 3 4 4 
3 4 5 4 4 4 4 
4 5 4 4 4 4 5 
5 4 4 4 4 3 4 
6 4 4 3 3 3 2 
7 5 4 4 4 4 4 
8 3 4 4 4 5 4 
9 5 4 4 4 4 4 
10 4 4 3 4 3 3 
11 3 3 3 3 4 4 
12 3 4 4 3 3 3 
13 4 4 4 4 4 5 
14 4 4 4 4 4 4 
15 4 4 4 4 3 3 
16 2 3 3 3 3 3 
17 5 4 4 5 4 4 
18 3 4 3 4 4 3 
19 3 3 3 3 3 3 
20 4 4 4 4 4 4 
21 4 4 4 4 4 5 
22 4 4 5 4 4 5 
23 4 4 4 4 4 4 
24 4 4 4 3 3 3 
25 3 4 4 4 4 4 
26 5 4 4 5 5 5 
27 3 4 4 4 3 3 
28 4 4 4 4 4 4 
29 4 3 4 4 4 4 
30 5 5 4 5 4 4 
31 4 3 5 4 3 3 
32 4 4 4 5 5 5 
33 4 4 5 5 5 5 
34 5 4 5 3 3 3 
35 4 4 4 4 4 4 
36 4 3 3 4 5 2 
37 4 4 4 4 3 4 
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38 4 3 3 4 4 4 
39 4 4 4 4 4 4 
40 5 4 4 4 3 4 
41 4 4 3 3 3 4 
42 5 4 5 4 4 4 
43 5 4 4 4 4 4 
44 4 4 4 4 4 4 
45 4 4 4 4 4 4 
46 4 4 4 4 4 5 
47 3 3 3 3 3 4 
 
Data kinerja penjualan 
Data kinerja penjualan dari manajer PT. Timbul Jaya Motor Boyolali 
NO Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 
1 4 5 4 4 4 
2 3 4 3 4 3 
3 4 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 
5 4 4 3 4 4 
6 3 4 3 3 3 
7 4 4 4 4 4 
8 4 5 4 4 4 
9 4 4 4 4 5 
10 3 3 4 4 4 
11 4 4 5 4 4 
12 4 3 4 3 3 
13 4 4 4 4 4 
14 4 4 4 4 4 
15 5 4 4 4 4 
16 4 3 3 3 3 
17 4 4 5 5 4 
18 4 3 4 3 4 
19 3 4 3 3 3 
20 5 3 4 4 4 
21 4 4 5 4 4 
22 4 5 5 4 4 
23 4 4 4 4 4 
24 3 3 4 4 4 
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25 3 4 4 4 4 
26 5 4 5 5 4 
27 3 4 4 4 3 
28 4 4 5 4 4 
29 4 4 4 4 4 
 
Data kinerja penjualan dari manajer PT. Asli Motor Boyolali 
NO Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 
1 4 5 5 4 4 
2 4 4 4 3 3 
3 4 5 4 4 5 
4 5 4 4 5 4 
5 4 4 4 4 4 
6 4 5 4 4 4 
7 3 3 4 4 4 
8 4 4 4 4 4 
9 3 4 4 4 4 
10 4 4 4 4 4 
11 4 4 4 4 4 
12 4 4 3 4 4 
13 4 4 4 4 4 
14 4 4 4 5 4 
15 4 4 4 4 4 
16 4 4 4 4 5 
17 4 4 4 4 4 
18 3 4 3 3 3 
 
Lampiran 7 Hasil Analisis Data 
1. Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
Uji Validitas Skill Berpolitik indikator Pengaruh Interpersonal 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 11,4681 2,080 ,480 ,648 
Q2 11,5319 2,298 ,540 ,621 
cxxv 
 
Q3 11,5957 2,333 ,403 ,691 
Q4 11,6170 1,850 ,558 ,595 
 
 
Uji Validitas Skill Berpolitik indikator Kecerdasan Sosial 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 11,64 2,105 ,642 ,569 
Q2 11,60 2,550 ,398 ,709 
Q3 11,87 1,940 ,539 ,633 
Q4 11,55 2,383 ,450 ,682 
 
 
Uji Validitas Skill Berpolitik indikator Kemampuan Networking 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 11,32 2,005 ,475 ,698 
Q2 11,45 2,122 ,646 ,615 
Q3 11,66 2,056 ,615 ,621 
Q4 11,66 1,969 ,414 ,748 
 
 
Uji Validitas Skill Berpolitik indikator Kecerdasan Sosial 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 11,70 3,301 ,496 ,648 
Q2 11,94 2,713 ,513 ,634 
Q3 12,04 3,216 ,359 ,727 
Q4 11,94 2,757 ,638 ,553 
 
cxxvi 
 
Uji Validitas Jaringan Sosial Tenaga Penjualan 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 19,28 4,509 ,511 ,751 
Q2 19,40 5,333 ,462 ,762 
Q3 19,38 4,894 ,517 ,747 
Q4 19,36 4,497 ,728 ,698 
Q5 19,47 4,907 ,452 ,763 
Q6 19,38 4,328 ,540 ,745 
 
 
Uji Validitas Kinerja Penjualan 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Q1 15,83 2,188 ,438 ,679 
Q2 15,72 2,422 ,282 ,739 
Q3 15,70 2,040 ,524 ,643 
Q4 15,74 2,064 ,579 ,622 
Q5 15,81 2,158 ,560 ,633 
 
 
Uji Reliabilitas Skill Berpolitik 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,825 16 
 
 
Uji Reliabilitas Jaringan Sosial Tenaga Penjualan 
Reliability Statistics 
cxxvii 
 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,778 6 
 
Uji Reliabilitas Kinerja Tenaga Penjualan 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,713 5 
 
2. Uji Asumsi Klasik 
 
Uji Multikolinearitas Model 1 
 
 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Zero-order Partial Part Toler
ance 
VIF 
1 
(Constant) -,392 ,390  -1,006 ,320      
SQRT_X ,663 ,049 ,894 13,399 ,000 ,894 ,894 ,894 
1,00
0 
1,000 
a. Dependent Variable: SQRT_Z 
 
 
 
Uji Multikolinearitas Model 2 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
1 (Constant) -16,650 1,758  -9,473 ,000      
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SQRT_X 3,620 ,493 ,731 7,344 ,000 ,949 ,742 ,327 ,200 4,990 
SQRT_Z 1,631 ,665 ,244 2,452 ,018 ,898 ,347 ,109 ,200 4,990 
a. Dependent Variable: y 
 
 
 
Uji Normalitas model 1 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 47 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation ,11928988 
Most Extreme Differences 
Absolute ,183 
Positive ,183 
Negative -,175 
Kolmogorov-Smirnov Z 1,252 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,087 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
 
 
 
 
Uji Normalitas model 2 
 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 47 
Normal Parameters
a,b
 Mean 0E-7 
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Std. Deviation ,52618126 
Most Extreme Differences 
Absolute ,151 
Positive ,151 
Negative -,079 
Kolmogorov-Smirnov Z 1,038 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,232 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
 
Uji Heteroskedastisitas model 1 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficient
s 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Zero-
order 
Partial Par
t 
Toler
ance 
VIF 
1 
(Const
ant) 
-,392 ,390 
 -
1,00
6 
,320 
     
SQRT
_X 
,663 ,049 ,894 
13,3
99 
,000 ,894 ,894 
,89
4 
1,00
0 
1,00
0 
a. Dependent Variable: SQRT_Z 
 
 
 
 
 
 
 
Uji Heteroskedastisitas model 2 
 
Coefficients
a
 
cxxx 
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficient
s 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Zero
-
order 
Parti
al 
Part Toler
ance 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
-16,650 1,758 
 
-9,473 ,000 
     
SQRT_
X 
3,620 ,493 ,731 7,344 ,000 ,949 ,742 ,327 ,200 
4,99
0 
SQRT_
Z 
1,631 ,665 ,244 2,452 ,018 ,898 ,347 ,109 ,200 
4,99
0 
a. Dependent Variable: y 
 
3. Uji Ketepatan Model 
 
Uji Koefisien Determinasi Model 1  
 
 
Model Summary
b
 
Mod
el 
R R 
Squar
e 
Adjusted 
R 
Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics Durbin-
Watson R 
Square 
Change 
F 
Chang
e 
df1 df2 Sig. F 
Chang
e 
1 
,894
a
 
,800 ,795 ,12061 ,800 
179,53
3 
1 45 ,000 1,918 
a. Predictors: (Constant), SQRT_X 
b. Dependent Variable: SQRT_Z 
 
 
Uji Koefisien Determinasi Model 2 
 
 
Model Summary
b
 
Mod R R Adjusted Std. Error Change Statistics Durbin
cxxxi 
 
el Squar
e 
R Square of the 
Estimate 
R 
Square 
Change 
F 
Cha
nge 
df1 df2 Sig. F 
Chang
e 
-
Watso
n 
1 ,955
a
 ,913 ,909 ,53801 ,913 
229,
907 
2 44 ,000 1,715 
a. Predictors: (Constant), SQRT_Z, SQRT_X 
b. Dependent Variable: y 
 
 
 
 
Uji F Model 1 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2,612 1 2,612 179,533 ,000
b
 
Residual ,655 45 ,015   
Total 3,266 46    
a. Dependent Variable: SQRT_Z 
b. Predictors: (Constant), SQRT_X 
 
 
Uji F Model 2 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 133,094 2 66,547 229,907 ,000
b
 
Residual 12,736 44 ,289   
Total 145,830 46    
a. Dependent Variable: y 
b. Predictors: (Constant), SQRT_Z, SQRT_X 
 
 
4. Uji Analisis Jalur (path analysis) 
 
Uji Analisis Jalur (path analysis) 
cxxxii 
 
 
 
Model Summary
b
 
Mod
el 
R R 
Squa
re 
Adjusted 
R 
Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics Durbin-
Watson R Square 
Change 
F 
Chang
e 
df1 df2 Sig. F 
Chang
e 
1 
,894
a
 
,800 ,795 ,12061 ,800 
179,53
3 
1 45 ,000 1,918 
a. Predictors: (Constant), SQRT_X 
b. Dependent Variable: SQRT_Z 
 
 
Uji Analisis Jalur (path analysis) 
 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardize
d Coefficients 
Standardize
d 
Coefficients 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Zero-
order 
Parti
al 
Par
t 
Toler
ance 
VIF 
1 
(Const
ant) 
-,392 ,390 
 
-1,006 ,320 
     
SQRT_
X 
,663 ,049 ,894 13,399 ,000 ,894 ,894 
,89
4 
1,00
0 
1,00
0 
a. Dependent Variable: SQRT_Z 
 
 
 
 
 
 
 
 
Uji Analisis Jalur (path analysis) 
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Model Summary
b
 
Mod
el 
R R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics Durbin-
Watson R Square 
Change 
F 
Ch
an
ge 
df1 df2 Sig. F 
Change 
1 
,955
a
 
,913 ,909 ,53801 ,913 
22
9,9
07 
2 44 ,000 1,715 
a. Predictors: (Constant), SQRT_Z, SQRT_X 
b. Dependent Variable: y 
 
Uji Analisis Jalur (path analysis) 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficient
s 
t Sig. Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Zero
-
order 
Parti
al 
Part Toler
ance 
VIF 
1 
(Const
ant) 
-16,650 1,758 
 
-9,473 ,000 
     
SQRT
_X 
3,620 ,493 ,731 7,344 ,000 ,949 ,742 ,327 ,200 
4,99
0 
SQRT
_Z 
1,631 ,665 ,244 2,452 ,018 ,898 ,347 ,109 ,200 
4,99
0 
a. Dependent Variable: y 
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